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RESUMEN EJECUTIVO 
 
YES S.A.C, es una empresa peruana dedicada a la exportación de chorizo ahumado picante con 
ají rocoto (Capsicum pubescens), elaborado en la granja La Floresta ubicada en San Ignacio – 
Cajamarca, hacia el noroeste del Perú, cerca de la frontera con Ecuador, la cual tiene como visión 
proyectarse a como una empresa líder en la comercialización y abastecimiento de embutidos en 
la Provincia de Loja- Ecuador. 
Para la investigación de mercado se utilizaron estadísticas provenientes de fuentes oficiales y 
una encuesta efectuada a 262 personas de 15 a 55 años en la ciudad de Loja, ello con la finalidad 
de conocer, entre otros aspectos, la intención de consumo de chorizo en la alimentación diaria, 
la cual se ubicó en 80%. 
Cabe destacar, que la estrategia de marketing internacional estará orientada a la venta al mayor 
del producto a un cliente principal, la empresa INAPESA S.A. 
Para la puesta en marcha del proyecto se requiere una inversión total de S/ 127,400.23 con 
inversión propia de S/. 38,220.07 y S/. 89,180.16 proveniente de financiamiento bancario. Para 
evaluar la viabilidad económica y financiera se utilizó un WACC del 12.4% anual que generó un 
VAN de S/ 2,918,432.96 y una TIR de 1331%. Los análisis de todos estos indicadores permiten 
aceptar la ejecución del proyecto al generar significativa rentabilidad para los accionistas y al 
mismo tiempo promover las exportaciones de productos peruanos.  
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En este trabajo se evalúa la factibilidad de exportación de chorizo ahumado picante a la 
provincia de Loja en Ecuador. El chorizo será producido y ahumado artesanalmente en la granja 
La Floresta ubicada en San Ignacio – Cajamarca, valorizando el ají rocoto como un aderezo de 
origen peruano.  
 
El chorizo es un elemento importante en la cocina ecuatoriana en especial en la ciudad de Loja, 
el mismo, llega a ser incluido regularmente en cualquiera de las comidas diarias. 
Contrariamente, el Perú es el país que consume la menor cantidad de embutidos en la región 
latinoamericana, por tanto, este trabajo servirá de aporte para explorar la viabilidad de 
exportación del producto desde Perú al destino ecuatoriano, ayudando a la generación de 
divisas en la economía peruana y la promoción de exportaciones no tradicionales.   
 
Otro factor, que ha impulsado el trabajo, es dar a conocer la granja La Floresta, la cual se apoya 
en un proceso de fabricación artesanal, que le otorga diferenciación de las otras marcas y valor 
agregado local. 
 
A fines de presentación, la información se estructura en seis capítulos: 1) estudio de mercado, 
2) plan de marketing, 3) plan exportador/importador, 4) organización de la empresa, 5) 




                                                                                         




CAPÍTULO I – ANÁLISIS DEL MERCADO 
 
El estudio de mercado que se presenta a continuación tiene como objetivo evaluar el 
comportamiento de la demanda, oferta, precios y el mercado potencial que se aspira satisfacer 
con la puesta en marcha de la idea de negocio. Dicho estudio, nos ayuda a apreciar con mayor 
claridad las oportunidades y riesgos comerciales que enfrentan los productos a fabricar.  
 
1.1. Descripción de la idea de negocio 
 
El presente plan de negocios busca implementar y desarrollar una empresa especializada en la 
producción, comercialización y exportación de chorizo ahumado picante elaborado de forma 
artesanal, principalmente a base de carne de cerdo molido y adobada con especies y ají rocoto.  
 
Esta idea de negocio surge de la necesidad de ingresar al mercado de embutidos de la ciudad de 
Loja en Ecuador, en el cual los procesos de fabricación se han híper industrializado, existiendo 
muchos productos homogéneos y pocos diferenciados. En ese sentido, la idea de negocio se 
apoya en factores de diferenciación como: la fabricación con uso de tripas naturales, ahumado 
artesanal con leña, alta calidad de materias primas y adición del ají rocoto en la fórmula dándole 
una valorización a los productos peruanos.   
  
Si a estas cualidades, le agregamos un precio competitivo, disponibilidad de información exacta 
sobre la composición de los productos y la trazabilidad de las materias primas, se tiene un 
producto alimentario, que puede ser adquirido por el cliente potencial, que es la empresa 
INAPESA S.A, la cual podrá valorar toda la calidad del producto final, teniendo la seguridad de 





 1. Se brindará al consumidor información detallada de la composición y procedencia de los 
componentes de los productos, que se traduce en un producto de alta calidad, logrando así la 
confianza de nuestro principal cliente el cual se encargará de distribuirla por toda la población 
lojana. 
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 2. Una campaña de marketing digital asociada a la procedencia del producto, aprovechando los 
canales de comercialización por internet. 
 
3. El producto cubre un mercado ya existente pero que no cuenta con el valor agregado 
artesanal a buen precio que ofrece el producto.  
 
Motivación de la idea de negocio: 
 
Las razones son varias, por una parte, ampliar y posicionar alimentos de origen peruano a nivel 
internacional, en este caso en la población ecuatoriana en Loja. En concreto ofrecer un producto 
innovador con el toque del sabor del ají rocoto peruano y dando a conocer a Loja el sabor 
nacional. Todo esto, anima a realizar un esfuerzo de comercialización, para hacer llegar nuestros 
productos a mercados físicamente alejados a los que podremos acceder gracias a las nuevas 
tecnologías e Internet. 
 
Presentación de la empresa 
 
Exportaciones YES S.A.C, es una empresa nueva y recién formada que desempeña su actividad 
dentro del sector cárnico, concretamente en la fabricación, comercialización y exportación de 
chorizos utilizando un alto nivel en las prácticas de fabricación. Aunque la fabricación es 
artesanal, se emplean las últimas tecnologías para identificar todos los componentes de cada 
uno de los productos y su procedencia. Su ámbito de comercialización es en toda Cajamarca y 
provincias. 
 
Por lo antes expuesto, la idea de negocio se basa en la exportación de un alimento que favorece 
el rescate por el gusto artesanal de los alimentos, uso de materias primas locales y altos 
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1.1.1. Equipo de Trabajo 
 
El equipo de trabajo está conformado por: 
 Bachiller en Administración y Negocios Internacionales 
(Fonseca Veneros, Sasha): Con conocimientos en 
finanzas y costos de Exportación, áreas importantes 
para el financiamiento y costeo de la exportación del 
producto. Contando con 3 años de experiencia en la 
empresa Makro Supermayorista S.A. 
 
 Bachiller en Administración y Negocios Internacionales 
(Reyes Mantilla, Erick Hernan): Con conocimientos en 
comercio exterior también aportará en el Área de 
Marketing y Logística Internacional. Contando con 2 
años de experiencia en las empresas Aeropost 
Network S.A.C. y 1 año en la Universidad Federico 
Villareal. 
 
 Bachiller en Administración de Empresas (Abad Sulca, 
Marlem Yuzel): Con conocimientos administrativos y 









                                                                                         




1.1 Objetivos del estudio de mercado 
 
1.1.1 Objetivo general 
 
1) Evaluar el mercado  objetivo, oferta, precios y la demanda, oferta, precios y la 
demanda que se aspira satisfacer con la exportación de chorizo picante ahumado a 
la provincia de Loja, Ecuador desde la granja La Floresta ubicada en San Ignacio – 
Cajamarca, Perú.  
 
1.2.1. Objetivos específicos: 
 
1) Definir el mercado objetivo y el perfil del consumidor.  
2) Determinar las características de la demanda actual y proyectada. 
3) Describir la oferta actual y proyectada, principales competidores y tendencia del 
sector.    
4) Determinar el precio máximo que estarían dispuestos a pagar los consumidores 
del lugar de destino por el producto. 
5) Cuantificar el balance demanda-oferta y la demanda insatisfecha que aspira 
atender la propuesta de negocios. 
 
1.3. Identificación del mercado objetivo 
 
Dentro de la investigación de mercado, se tomará en cuenta la información obtenida por fuentes 
oficiales como el INEC (Instituto Nacional de Estadísticas y Censos de Ecuador) e informes 
especializados. El mercado objetivo se centra en los habitantes de la provincia de Loja – Ecuador, 
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Según proyecciones del INEC (2018), la provincia de Loja posee 511,184 habitantes para el año 
2018, representando el 3% de la población total de Ecuador, asimismo, conserva la mayor 
esperanza de vida de todas las provincias de dicho país con 78,5 años/habitante. 
Aproximadamente el 57% de sus habitantes tiene entre 15 y 55 años, es decir es una población 






16.01 Embutidos y productos similares de carne, 
despojos o sangre; preparaciones alimenticias 
a base de estos productos 
1601.00.00.00 Embutidos y productos similares de carne, 
despojos o sangre; preparaciones alimenticias 
a base de estos productos. 
LOJA 
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1.3.1. Perfil del consumidor 
El público consumidor está constituido por residentes de la provincia de Loja-Ecuador entre 15 
a 55 años de edad con una media de 29 años por habitante. En su mayoría se trata de 
adolescentes y adultos con ingresos independientes o trabajadores del sector privado y público. 
Se estima que del 100% de sus ingresos, el 30% va dirigido para alimentos, lo cual refleja la 
importancia de este sector en la economía familiar.  
A pesar de que el Organismo Mundial de Salud (OMS) ha denominado a los embutidos como un 
alimento potencialmente cancerígeno, esto no ha hecho que los consumidores ecuatorianos 
dejen de consumir dicho producto, muy por lo contrario, existe una tendencia al incremento del 
consumo (Andina, 2015). Según los datos del INEC los principales consumidores de chorizo son 
los habitantes de sexo masculino. Se estima que el consumo per cápita de embutidos o carnes 
procesadas en Ecuador para el año 2016 es de 9 kg/año/habitante, el cual viene 
incrementándose gracias a la facilidad que brinda sus preparaciones, constituyendo una 
alternativa práctica para padres de familia que trabajan y disponen de poco tiempo para las 
tareas del hogar. Los estratos socioeconómicos a los cuales se adscribe el perfil del consumidor 
son de tipo C (30.6%) y B (19.6%) y A (11.2%), consumidores de clase media y alta con alta 
preferencia por los embutidos ahumados. La Tabla siguiente nos muestra sus características.  
Tabla 1. Nivel Social Económico A, B y C 
NSE A (11.2%) NSE B (19.6%) NSE C (30.6%) 
Sus ingresos les permiten 
acceso a bienes y servicios 
de lujo o diferenciados  
Desean obtener rentabilidad 
y ser aceptados como 
buenos ciudadanos. 
Consideran el trabajo como un 
medio para comprar las cosas 
necesarias para su existir. 
En general cuidan su 
apariencia 
Prefieren adoptar una 
apariencia pulcra y limpia, y 
tienden a evitar la ropa 
extravagante. 
Les interesa los artículos que 
vuelven más atractivo su 
tiempo libre. 
Prefieren la comida fuera 
de casa en restaurantes  
Prefieren la comida al paso 
debido al ajetreado estilo de 
vida. 
Tienden a gastar más en 
alimentos, que en transporte. 
Dueños de empresas o 
trabajadores 
independientes  
Son trabajadores gerenciales 
y que cuentan con estudios 
superiores. 
Personas que buscan 
permanentemente el progreso 
personal o familiar. Los mueve 
el deseo de revertir su situación 
y avanzar, y están siempre en 
busca de oportunidades. 
Buen uso de las redes 
sociales 
Hacen un mayor uso de 
internet y tecnologías. 
Existe una mayor necesidad de 
contar con un hogar 
independiente. 
Fuente: APEI (2017). 
                                                                                         








La segmentación se realizó tomando en cuenta información de fuentes secundarias 
provenientes del INEC, en donde se estima que la provincia de Loja posee una población 
proyectada de 511,184 personas para el año 2018.  
 
Segmentación Psicográfica  
 
En este caso, la segmentación se enfoca en personas de estrato socioeconómico A (11.2%), B 
(19.6%) y C (30.6%) es decir el 61.4% del total de los habitantes.  En cuanto a la edad se suscribe 
al intervalo de la población económicamente activa 15-55 años el cual abarca el 57% de los 
habitantes. Se estima entonces un mercado objetivo de 178,904 habitantes. 
 
Tabla 2. Mercado Objetivo 
 
Provincia Población total 
proyectada 
% de población entre 15 





Loja 511,184 57% 61.40% 178,904 
Fuente: INEC y estimaciones propias. 
 
1.3.3. Fuentes de Información 
 
El estudio de mercado se apoya en fuentes primarias y secundarias. Las fuentes primarias 
provienen de una encuesta dirigida a consumidores de Loja en Ecuador, con el perfil de la 
población objetivo, la cual fue realizada por el equipo de investigación el cual se trasladó hasta 
Loja, Ecuador. Para completar el análisis y revelar las posibles tendencias se realizó un focus 
group con consumidores del sector de carnes procesadas. Las fuentes secundarias provienen de 
fuentes oficiales como el INEC (Instituto Nacional de Estadística y Censos), INEI (Instituto 
Nacional de Estadística e Informática), INDECOPI y SUNARP. 
 
 
                                                                                         






Foto 1. Aplicación de encuestas en Loja, Ecuador. 
 
 
Foto 2.  Focus Group con pobladores de Loja 
 
Tamaño de la muestra, encuestas piloto y general 
 
La determinación del tamaño de la muestra se realizó utilizando la fórmula de tamaño de la 
muestra para poblaciones finitas sugerida por Sánchez (2008): 
 
𝒏 =
𝒁𝟐 ∗ 𝑵 ∗ 𝑷(𝟏 − 𝑷)
(𝑵 − 𝟏) ∗ 𝑲𝟐 + 𝒁𝟐 ∗ 𝑷(𝟏 − 𝑷)
 
                                                                                         





n = Tamaño de la muestra 
N = Tamaño del mercado objetivo (N = 178,904 habitantes) 
Z = Número de unidades de desviación típica en la distribución normal que producirá el 
grado deseado de confianza (para el 95% Z = 1.96). 
K = Error o máxima diferencia entre la población muestral y la proporción de la población 
que está dispuesto a aceptar en el nivel de confianza propuesto (K =2.70%) 





(1.96)2 ∗ 178,904 ∗ 0.5(1 − 0.5)
(178,904 − 1) ∗ (0.027)2 + (1.96)2 ∗ 0.5(1 − 0.5)
≈ 1308 
 
De la fórmula planteada se puede decir que, la muestra de nuestro mercado objetivo es 1308 
personas, con un 95% de nivel de confiabilidad y un 2.70% de margen de error. Se usará el 
artificio del método estadístico de Pareto (80-20), el cual consiste en identificar el 20% de las 
personas del total de la muestra a encuestar que describen al 80% del público objetivo que 
precise nuestro producto, siendo así más fácil centrar nuestros objetivos del Plan de 
Exportación sobre dichos resultados. Por lo tanto, la muestra a encuestar sería 262 personas. 
 
1.3.4. Resultados e interpretación 
 
Los resultados de la encuesta aplicada por el equipo de investigación en Loja, Ecuador, se 
procesó con ayuda del programa estadístico SPSS V23 y Excel, para ello se procedió a codificarlos 
en variables, cargar los datos y generar tablas de frecuencia y gráficos de pastel.  A continuación, 
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1.3.5. a. Consumo de embutidos en la alimentación diaria. 
 
Del total de la población encuestada, se obtuvo que 96% de la muestra consume embutidos y 
solo el 4% no adquiere dichos productos, de esta manera se evidencia una alta preferencia por 
este tipo de alimentos. Los embutidos en Ecuador han experimentado un repunte en su 
consumo luego de la recuperación del poder adquisitivo de población y a pesar de las últimas 
coyunturas que han experimentado no ha dado indicios de disminución. 
 
Gráfico 2. Consumo de embutidos en la alimentación diaria  
 
 








                                                                                         




1.3.4. b. Consumo de chorizo en la dieta diaria. 
 
Del total de la muestra encuestada, se obtuvo como resultado que el 80% consume en su dieta 
diaria chorizo y solo el 20% no consume dicho producto, este resultado nos indica una alta 
posibilidad que el producto a fabricar sea aceptado por el mercado lojano. A pesar de las 
recomendaciones de la OMS sobre los potenciales efectos sobe la salud del consumo regular de 
embutidos, el chorizo sigue siendo un alimento preferido por la población de Loja en Ecuador.  
 
Gráfico 3. Consumo de chorizo en la dieta diaria  
 
 







                                                                                         




1.3.4.  c. Cómo define el chorizo. 
 
Del total de la muestra encuestada, obtuvimos como resultado que el 44% define al chorizo 
como un producto indispensable en su dieta, el 31% afirma que es un alimento solo para 
consumir en reuniones y el 25% lo consume en otros lugares fuera de casa. Estos resultados nos 
indican que hay una alta intención del consumo de chorizo bien sea dentro o fuera de casa. 
Gráfico 4. Cómo define al chorizo  
 












a)    Un alimento indispensable en su dieta
b)    Un alimento, solo para reuniones
C)    Un alimento, que se consume fuera de casa
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1.3.4. d. Frecuencia de consumo de chorizo. 
 
Se obtuvo que el 44% de los encuestados prefiere consumir chorizo de forma semanal, el 29% 
de forma inter diaria, el 16% diariamente y solo el 11% lo consume en otras fechas de forma 
esporádica; estos resultados nos sugieren que un 73% de la muestra prefiere comprar el chorizo 
de forma semanal o inter diaria. 
 










a)    Diario
b)    Interdiario
c)    semanal
d) otros
                                                                                         




1.3.4. e. Marcas de chorizo de preferencia. 
 
Las marcas de chorizo preferidas por el consumidor lojano son: Inapesa (45%), Cafrilosa (38%) y 
la italiana (17%), las cuales se pueden conseguir en los principales establecimientos comerciales 
de Loja, conformando las principales marcas de competencia del producto. Sin embargo, dado 
que el plan de marketing se enfoca en la compra de toda la producción por la empresa Inapesa, 
se tendría garantía de una buena colocación en el mercado debido a la cuantía de su cuota 
actual.  
 
Gráfico 6. Marcas de chorizo de preferencia  
 











                                                                                         




1.3.4. f. Presentación preferida. 
 
Una alta proporción de los consumidores encuestados (74%) prefieren como presentación el 
empaque al vacío por el tema de higiene y conservación; el 24% opta por presentaciones a granel 
por la razón que es más natural y fácil de dosificar, dicha tendencia es conveniente para el plan 
exportador ya que la presentación del producto es a través de empaque al vacío de 500 g. 
 
Gráfico 7. Presentación preferidars 
 
 






a)    A granel    ( cortado al momento)
b)    Empaque al vacío
c)    Otros
                                                                                         




1.3.4. g. Lugar de compra favorita.  
 
El 39% de la muestra prefiere comprar en tiendas, bodegas o minimarket, 35% prefiere comprar 
chorizo en mercaditos locales y el 26% prefiere comprar en supermercados, por tanto, es un 
producto versátil que se puede colocar en varios tipos de expendios de alimentos bien sea de 
acceso residencial peatonal o vehicular.  
 
Gráfico 8. Lugar de compra favorita 
 
 






a)    Tiendas, bodegas o Minimarket
b)    Mercados
c) Supermercados
                                                                                         




1.3.4. h. Factores para decidir la compra 
 
Al indagar sobre los factores determinantes a la hora de comprar chorizo, el 39% de los 
encuestados afirmó comprar el producto por la calidad del mismo, el 37% se guía por el sabor, 
el 13% se basa en el precio del mismo y el 11% se orienta en la marca. Por tanto, los factores 
más relevantes son la calidad y sabor; características principales que tiene el producto a fabricar.
  
 
Gráfico 9. Factores para decidir la compra 
 
 







a)    Sabor
b)    Precio
c)    Calidad
d)    Marca
                                                                                         




1.3.4. i. Intención de consumo de chorizo picante 
 
El 88% de los encuestados se muestra de acuerdo en consumir el chorizo ahumado con sabor 
picante, este resultado es muy importante ya que demuestra que la población lojana está 
interesada en probar el producto con el ají rocoto peruano.  
 
Gráfico 10. Intención de compra de chorizo picante  
 






                                                                                         





1.3.4. j. Precio máximo a pagar por la compra de 500 g. de chorizo ahumado con sabor picante 
 
Del total de la población encuestada, se obtuvo como resultado que el 44% de la muestra está 
dispuesta a pagar entre $4.00 a $4.51 por unidad y el 41% afirmó estar dispuestos a pagar entre 
$3.5 a $4.00 por unidad. Este resultado favorece al proyecto al sugerir un precio competitivo. 
 
Gráfico 11. Precio máximo a pagar 
 
Fuente: Elaboración propia. 
 
1.4. Estudio de la demanda análisis cualitativo y cuantitativo  
Del focus group efectuado con pobladores de Loja, se extraen las siguientes conclusiones:  
 En Loja al igual que en todo Ecuador, el chorizo constituye un producto básico en la 
mesa, de alto consumo, aportando proteínas y grasas a un precio accesible. 
 
 Los consumidores se muestran mucho más interesados por conocer las formas en que 
son producidos los alimentos y en donde la calidad, se ha venido convirtiendo en un 





a)    (3.50 a 4.00) dólares
b)    (4.01 a 4.51) dólares
c)    (4.52 a 5.02) dólares
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 En materia alimentaria, existe un mayor interés por productos más naturales, artesanos 
u orgánicos, y muchos consumidores están dispuestos a pagar un precio extra por 
acceder a dichos alimentos.  
 
 
 El 80% de los embutidos que se comercializan en ecuador son importados de los países 
de Argentina, Brasil y Chile. 
 
 Los embutidos tienen un mayor consumo en Ecuador y bajo consumo en Perú.  
 
 La degustación del producto reveló una buena aceptación, en cuanto a sabor, color, 
textura y presentación general.  
 
 Si la empresa se ubica en la granja La Floresta ubicada en San Ignacio – Cajamarca, 
geográficamente estará cerca al lugar de compra; todo el proceso duraría dos días.  
 
1.4.1 Información histórica 
 
 El análisis de la evolución del consumo per cápita de embutidos en Ecuador y Perú nos 
muestra resultados opuestos. En Ecuador el consumo per cápita viene creciendo con fuerza 
incrementándose en un 34% de forma interanual entre los años 2007 y 2016, ubicándose 
actualmente en 9 kg per cápita por año, dicho aumento obedece a una recuperación del poder 
adquisitivo y a su tradición por el consumo de este tipo de productos. En Perú, el consumo de 
embutidos históricamente es bajo, entre 2007 y 2016 solo ha crecido en 5% de forma interanual, 
ubicándose actualmente en 2.5 kg per cápita por año. 
 
  
                                                                                         




Gráfico 12. Comparación del consumo per cápita de embutidos en Ecuador y Perú   
 
 
Fuente: INEC, ICEX. Estimaciones propias.  
 
Datos de la consultora Euromonitor (2018) nos muestran que el tamaño del mercado de carnes 
procesadas se ha distanciado a favor de Ecuador desde el año 2013, ubicando las ventas anuales 
en casi 55 mil toneladas.  
Gráfico 13. Comparación del mercado de embutidos en Ecuador y Perú (miles de t) 
 
 






























Carnes procesadas Perú (miles de t) Carnes procesadas Ecuador  (miles de t)
                                                                                         




1.4.2. Cuantificación de la demanda  
 
Para cuantificar la demanda, se multiplicó la población objetivo por el consumo per cápita de 
embutidos en Ecuador (9 kg per cápita/año), y se ponderó por la intención de compra de 
embutidos y de chorizo picante, y el porcentaje respectivo de frecuencia de compra estimado 
en la encuesta cuantitativa. Los resultados indican una demanda estimada de 1237 toneladas 
de embutidos en la provincia de Loja. 
Tabla 3. Estimación de la demanda 
 










Diaria 178,904 96% 80% 16% 198 
Interdiari
o 
178,904 96% 80% 29% 359 
Semana 178,904 96% 80% 44% 544 
Otra 178,904 96% 80% 11% 136 
 Total       100% 1,237 
Fuente: Elaboración propia. 
 
Se espera que la demanda de embutidos continúe creciendo, a un ritmo de 1% anual, ello por la 
influencia exclusiva del crecimiento poblacional de la provincia de Loja en Ecuador. 
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              Fuente: Elaboración propia. 
 
1.5. Estudio de la oferta, análisis cuantitativo y cualitativo. 
1.5.1. Identificación y análisis de la competencia 
 
Las industrias que se dedican la producción de embutidos se encuentran ubicadas en el centro 
norte de la sierra ecuatoriana (Pichincha, Cotopaxi, Chimborazo, etc.) Entre las industrias más 
reconocidas de los embutidos y procesadoras de carne según su participación en el mercado 
tenemos a Plumrose (5%), Alimentos Don Diego (1.3%), La Italiana (0.55%), La Danesa (0.55%), 
Cafrilosa (0.55%), Inapesa (0.55%), Juris (0.62%), La Europea (0.55%) y otras en menor escala. 
Dado que existe una amplia oferta de productos industrializados y una variedad de rangos de 
precios, los productos pueden llegar a diferentes grupos de consumidores, desde bajos a altos 
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Tabla 5. Características de la competencia  
Marca Características 
Juris  La empresa dedicada a la producción y 
comercialización de carnes frías. Cuenta con 
más de 80 años de trayectoria. Además, da 
empleo a 350 colaboradores. 
Don Diego Ecarni, ubicada en Quito produce las marcas 
de embutidos Don Diego y La Castilla y tenía 
más de 30 años de trayectoria en el sector. Se 
estima que genera empleo para más de 500 
personas. 
La Italiana La empresa se dedica a la producción y 
comercialización de embutidos y carnes frías. 
Cuenta con 26 años de trayectoria. Posee una 
planta de producción con tecnología alemana 
ubicada en el parque industrial de Cuenca.  
Danesa Danesa es una marca de embutidos fundada 
en 1986 que proporcionando productos de 
calidad, con un significante nivel proteico, 
llegando a los hogares en todo el Ecuador. 
Plumrose Es líder en el mercado ecuatoriano, contando 
con la mayor preferencia de consumidores 
gracias a su calidad y constante innovación en 
productos, presentaciones y empaques 
Fuente: Elaboración propia. 
 
Dado que la información de cantidades producidas por las industrias es limitada, por lo que la 
determinación de la oferta se la ha tenido que estimar en base a los recorridos de campo e 
informes especializados, los cuales evidencia que existe muy pocos competidores en el 
segmento de chorizos ahumados artesanalmente a leña y fabricados con tripas naturales. Los 
competidores ubicados en Loja son:  
 
 CAFRILOSA: fábrica de embutidos y camal frigorífico Loja S.A. Produce mortadela, 
vienesas, jamones, salchichas, choricillos, salchichón cervecero, ahumados, pollos, 
chuletas, tocinos, lomos. Trabaja desde 1956 utilizando en sus procesos productivos, 
maquinaria equipada con tecnología de punta, permitiendo de esta manera ofrecer 
productos altamente competitivos a nivel nacional. Cuenta con 100 trabajadores 
directos.  
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 INAPESA: Ubicada en Loja, es una empresa que posee su propia planta equipada con su 
propia sala de faena. La fábrica de embutidos Inapesa produce chorizos, mortadelas, 
vienesas, jamones con alto estándar de calidad. 
 
Foto 3. Productos ofertados por INAPESA 
 
 
Se estima que la oferta actual de embutidos en Ecuador se vende completamente y ronda unas 
54 mil toneladas (Euromonitor 2018), de las cuales según el tejido industrial y comercial de Loja 
pudiesen estar disponibles en dicha Provincia un 1%, es decir, unas 540 t por año. Dado los 
pronósticos de bajo crecimiento económico para Ecuador, este sector debería estar creciendo a 
un ritmo de al menos 2% al año. 
 













                                                                                         




Gráfico 15. Estimación de la oferta proyectada (gráfico) 
     Fuente: Elaboración propia. 
 
1.5.2   Productos sustitos y complementarios 
 
Basado en nuestra investigación hemos observado que nuestros competidores sustitutos serían 
embutidos como: Jamón, Cabanossi, Salchicha, mortadela. Nuestros competidores 
complementarios serían: pollo, carne, huevo. 
 
1.5.3 Análisis de los Precios 
 
1.5.3.1 Factores que influencian en los precios del negocio 
 
Factores Internos:  
 La estrategia de fijación de precios se realizará atendiendo la estructura de costos del 
producto, ello con el fin de establecer un precio competitivo y accesible al consumidor 
que permita cubrir los costos fijos y variables del negocio, y que al mismo tiempo 
maximice la participación en el mercado meta.  La idea es ganar un liderazgo en el 
mercado de embutidos a partir de un producto de calidad, sabor único, y buen precio.  
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 El precio tomará en cuanta los valores referenciales de la competencia, permitiendo que 
el consumidor pueda disfrutar de un alimento nutritivo, y de calidad con un precio que 
no afecte su disposición de compra.  
 
Factores externos  
 
    Naturaleza del mercado y la demanda 
 
 La demanda del producto es alta es decir es un mercado de muchos compradores y 
pocos ofertantes, por tanto, el precio debe ser competitivo y el producto debe mantener 
sus atributos diferenciados como sabor a ají rocoto, ahumado artesanal a leña y 
excelente calidad de materias primas.  
 
 1.5.3.2. Fijación del precio del mercado 
Para poder determinar el precio se debe tener en cuenta el tamaño y la presentación 
que brindaremos a los clientes, en este caso nuestro producto será comercializado en 
un empaque de 500 gramos. Lo cual se determinó que nuestro precio es de $ 4.30  
dólares, debido a que nuestra competencia establece un precio promedio de $ 5.20 
dólares. 
 
1.6. Balance demanda – oferta 
1.6.1. Cálculo de la demanda potencial insatisfecha. 
 
Los resultados evidencian que la oferta disponible proveniente de las fábricas actuales no cubre 
la demanda proyectada, existiendo un déficit promedio de 55% en la misma, el cual se traduce 
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Gráfico 16. Balance demanda oferta (gráfico)  
  












Año Demanda Oferta Balance Demanda-Oferta % no cubierto 
2018 1237 540 -697 -56% 
2019 1249 551 -698 -56% 
2020 1261 562 -700 -55% 
2021 1274 573 -701 -55% 
2022 1287 585 -702 -55% 
2023 1300 596 -703 -54% 
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1.6.2. Proyección de las ventas y participación de Mercado 
 
De ese déficit anual promedio, el proyecto aspira satisfacer el 20% anual, es decir unas 145 
toneladas por año lo cual es adecuado para nuevos productos en el mercado. 
 
Gráfico 17. Proyección de las ventas y participación de Mercado 
Fuente: Elaboración propia. 
1.7.  Conclusión del estudio de mercado: 
1) El mercado meta se cuantifico en 178,904 habitantes, se trata de consumidores ubicados en 
la provincia de Loja en Ecuador, segmentados por estrato socioeconómico A (11.2%), B (19.6%) 
y C (30.6%) y por edad de 15-55 años.  
2) La mayoría de los entrevistados muestra una alta demanda de embutidos específicamente de 
chorizo, incluyéndolo en su dieta diaria por su sabor y calidad, estando dispuesto a pagar un 
precio máximo de $4.3 por una presentación de 500 g.  
3) La oferta proyectada de embutidos no cubre la demanda proyectada, existiendo un déficit 
promedio de 56% en la misma, el cual se traduce en 725 t en promedio por año.  
 
4) Existe un mayor interés por productos más naturales, artesanos, personalizados u orgánicos. 
 
5) Por lo antes expuesto existe factibilidad de entrar en el mercado de Loja en Ecuador con este 
tipo de productos
                                                                                         




CAPÍTULO II – PLAN DE MARKETING 
 
2.1 Plan de Marketing 
 
En esta sección, se describen los procedimientos para lograr la captación de clientes de la 
propuesta de negocios. Para ello, primeramente, se definen los objetivos, y se plasma las 
estrategias para alcanzarlos, tomando en cuenta elementos de marketing como: producto, 
promoción, plaza, precio y personas. 
 
Dado que la comercialización del 100% de la producción tendrá como destino la empresa de 
Inapesa en Loja, Ecuador. Este plan de marketing servirá de guía para que dicha empresa pueda 
captar clientes para esta nueva línea de chorizo.  
 
2.1.1. Objetivos del plan de marketing.  
Participación del mercado 
a. Objetivo: alcanzar la aceptación inmediata por parte de los habitantes de ciudad de Loja en 
Ecuador, y un posterior posicionamiento como su embutido favorito. 
b. Meta: lograr una participación del mercado meta del 5% en el área de chorizo en el transcurso 
de 2 años. 
 
Fidelización de los clientes 
a. Objetivo: conseguir lealtad hacia la marca y compras habituales.  
b. Meta: lograr una cartera de al menos 50,000 clientes. 
 
De la promoción 
Comunicación de la idea de negocio 
a. Objetivo: realizar una estrategia de marketing digital del producto a través de la difusión de 
cualidades como su carácter artesanal mediante la fabricación con uso de tripas naturales, 
ahumado artesanal con leña, alta calidad de materias primas y adición del ají rocoto peruano.    




                                                                                         




Imagen del negocio 
a. Objetivo: consolidar una imagen de producto artesanal diferenciado, de alta calidad y precio 
de los productos. 
b. Meta: lograr el posicionamiento de la marca en el mercado lojano, destacando sobre sus 
competidores, convirtiéndose en la primera opción para el consumidor local. 
 
De la plaza 
a. Objetivo: lograr un posicionamiento de la marca en la provincia de Loja. 
b. Meta: alcanzar una presencia significativa en los compradores directos de INAPESA S.A. 
 
Del precio 
a. Objetivo: fijar un precio competitivo para cubrir los costos fijos y variables, sin afectar la 
demanda potencial. 
b. Meta: fijar un precio que permita obtener flujo de caja positivo a partir del primer año de 
operaciones. 
 
De las personas 
a. Objetivo: brindar asesoría los clientes sobre las ventajas de consumir el producto.  
b. Meta: organizar un evento mensual de degustación y promoción de las características del 
producto. 
 
Recuperación del capital invertido 
a. Objetivo: recuperar el monto invertido mediante una campaña de promoción.  
b. Meta: recuperar el capital invertido en un horizonte de cinco años. 
 
2.1.2. Estrategias generales de marketing  
 
A través de esta estrategia se pretende crear una ventaja competitiva sostenible en el mercado 
ecuatoriano que permita colocar un producto diferenciado, asimismo, se aspira capturar una 
porción importante del segmento de clientes en la provincia de Loja, creando de esta forma una 
fidelidad en los mismos. Determinaremos las estrategias de marketing desde diversos puntos de 
vista para poder cumplir los objetivos planteados anteriormente. Entre ellas tenemos las 
siguientes: 
                                                                                         





• Estrategias de segmentación: 
 
Segmentación geográfica 
La segmentación geográfica se realizó enfocándose en la provincia de Loja en Ecuador, la cual 
posee una población proyectada de 511,184 personas para el año 2018.  
 
Segmentación Psicográfica  
Se enfoca en personas de estrato socioeconómico A, B y C es decir de ingresos medianos y altos.  
En cuanto a la edad se suscribe al intervalo de la población económicamente activa de 15 a 55 
años.   
 
• Estrategia de introducción en el mercado: 
-Realizar una campaña de promoción de pre-lanzamiento del producto mediante publicidad 
gráfica, radial, volanteo e internet. 
-Contactar reporteros especializados en temas de gastronomía para hacer reportajes sobre el 
producto. 
 
• Estrategia de fidelización de los clientes: 
- Velar por la calidad en toda la cadena de suministro y del producto final. 
-Implementar una promoción de fidelidad, premios o canje de puntos por compras. 
 
• Estrategia de comunicación de la idea de negocio: 
-Anunciar por las redes sociales, las características de los productos, promociones y 
descuentos. 
-Establecer contacto permanente con los clientes en las redes sociales. 
-Colocar una promotora en el área de embutidos de los establecimientos de ventas principales. 
 
• Estrategia de imagen de la marca: 
-Establecer convenios empresas del ramo gastronómico para mostrar la oferta de productos, 
su valor diferenciado y las ventajas de los mismos 
-Diseñar un logo y sitio web. 
-Elaborar un empaque atractivo e inocuo.  
 
                                                                                         




• Estrategia referente a la plaza: 
-Organizar eventos de degustación en la provincia de Loja.  
 
• Estrategia de precio: 
-Fijación de precios según los costos.  
-Descuentos por volumen 
-Efectuar estudios de precios semestrales para evaluar si los precios se encuentran dentro de 
las bandas del segmento, y actualizar de ser necesario. 
 
• Estrategia referente a Personas: 
-Efectuar encuestas on line para conocer la percepción sobre la calidad de los productos 
• Denominación comercial de la marca  
Para poder crear el nombre del chorizo se tuvo en cuenta ciertos factores: que el nombre sea 
fácil de recordar por parte de los clientes potenciales, y de la misma manera fácil de pronunciar. 
Es por ello; que se sugiere optar por el nombre “DON FLORENTINO”, ya que también hace 
referencia al nombre del dueño de la granja. 
 
• Logotipo.  
Es parte de la marca, este diseño se relaciona al tamaño de letra, el diseño y grosor de letra. 
Además, con los colores vistosos (verde y amarillo) queremos atraer la atención de los clientes. 
 






                                                                                         




Componentes y características: 
Empaque: 500 gramos 
 Olor: Propio del producto libre de aromas 
de descomposición u otros 
anormales. 
Sabor: Propio del producto 
Textura:  Firme propio del producto 
Color y modelo: Característico, libre de coloraciones 
anómalas. 
 
2.2. Política de precios 
 
Los alimentos artesanales siempre son valorados con un plus del precio promedio de mercado, 
estando reservado para estratos de altos ingresos, no obstante, la estrategia de precios para 
poder ubicar el producto en Loja, se realizará estableciendo un precio competitivo que permita 
cubrir los costos fijos y variables del negocio, y que al mismo tiempo maximice la participación 
en el mercado de Loja.   
 
La estructura de costos nos sugiere que cada 500 gramos de chorizo DON FLORENTINO se ubican 
en $2.60 dólares/u, por ello se fijarán dos precios, uno para el distribuidor y otro sugerido para 
el público objetivo:  
 
- Para INAPESA = $. /3.80 por paquete de 500 grs. 
- Para el público objetivo = $. /4.39 por paquete de 500 grs 
 
2.3. Tácticas de venta 
Se formalizaron cuatro grandes tácticas de venta: 
 
1) Formar al cliente: Se torna fundamental que los clientes potenciales tengan un amplio 
conocimiento de las ventajas que tiene el chorizo sobre los productos que ofrece la 
competencia en Loja. Para ello se organizará una intensa campaña de mercadeo digital 
y degustaciones, con apoyo de chefs locales.  
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2) Afianzar el carácter artesanal y de origen: El carácter artesanal es símbolo de calidad y 
constituye un elemento de diferenciación, asimismo la materia prima (cerdo), viene de 
una crianza de granja, ofreciendo así un producto único en su sabor de origen.  
 
3) Diversificar la oferta con el ají rocoto: constituye un valor agregado que permite la 
diferenciación. 
 
4) Sumarse a las tendencias: El compromiso con el medio ambiente se ha convertido ya 
en un estilo de vida. De esta manera, se observa un auge en el consumo del chorizo en 
general, ya que los cerdos son alimentados con productos naturales del propio campo 
donde se encuentra la granja. Por tanto, se trata de un chorizo ahumado artesanal, en 
consonancia con las tendencias ecológicas imperantes hoy en día en nuestra sociedad. 
Incluir lo artesanal y los alimentos orgánicos con las que se alimenta la materia prima, 
como estrategia de marketing, puede ayudarle a incrementar las ventas de forma 
considerable. 
 
2.4. Política de garantía  
Se ha establecido los siguientes criterios de garantía para el producto:  
 Chorizos Don Florentino, sólo elaborará productos de primera calidad. No obstante, si a 
un cliente no le satisface la calidad del producto, se le repondrá el paquete o se devuelve 
el dinero. Para ello, debe de mantener la factura que le llegó junto al pedido. La 
notificación de la incidencia deberá realizarla en un plazo no superior a 7 días desde la 
entrega. Se dispondrá de un teléfono de contacto para tramitar las devoluciones. 
 La empresa se enfocará en solucionar sus reclamos para satisfacer a los clientes a través 
de página web, vía telefónica, correo corporativo, celular, asegurando la confianza de 
nuestros clientes.   
 
 Ciclo de Vida del producto:  
Este producto se ubica en la etapa de introducción, dado que se prevé un crecimiento 
de la demanda en los próximos años, considerando que es un producto tradicional y 
artesanal puesto que tiene un valor agregado (picante) el cual lo hace innovador. 
 
 
                                                                                         




2.5 Publicidad y Promoción 
 
A partir del plan de las estrategias de mercadeo, se resume un Mix de promoción utilizando 
diversas herramientas de mercadeo, a las cuales se le otorgó una ponderación en función del 
foco o importancia de cada una. 
 
Tabla 8. Mix de promoción 
 
Medio % Foco Público 
Objetivo 
Empaque 10% Consumidor 
Reportajes Revistas/Blogueros 5% Consumidor 
Radio 5% Consumidor 
Volantes 5% Consumidor 
Publicidad 25%   
Eventos de Degustación 15% Consumidor 
Promoción y Ventas 15%   
Sitio Web 15% Consumidor 
Marketing directo e interactivo 15% Consumidor 
Avisos ubicados en Loja 10% Consumidor 
Redes Sociales (gestión y publicidad) 15% Consumidor 
Tarjetas de fidelidad/encuestas  5% Consumidor 
Otros 60%   
Total 100%   
                 Fuente: Elaboración propia. 
 
El objetivo de cómo llegar al público final está previsto mediante herramientas como: página 
web, redes sociales, folletos, radio, etc. En la página web los clientes podrán saber y conocer de 
nuestro producto y poder conocer nuestros precios y volúmenes de exportación, así podrán 
contactarnos fácilmente y hacer sus pedidos.  
 
También se dará énfasis a la utilización de las redes sociales para dar a conocer la marca y el 
producto. Otra estrategia de venta será presentar muestras gratis a las bodegas, supermercados 
y mercados, o a las empresas que distribuyen y compran chorizos, antes de vender en 
volúmenes altos. 
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2.5. Diseño de la cadena de comercialización, fundamentos técnicos  
 
El plan de negocios está basado en la exportación de chorizo ahumado picante al Ecuador, 
teniendo como principal contacto y comprador a Inapesa S.A, la cual comprará todo el producto 
a exportar. El producto será despachado y enviado vía terrestre desde el almacén de producción 
hasta el almacén pactado por el comprador en el lugar de destino. Los datos de la empresa 
compradora del producto son los siguientes: 
 
Empresa: INAPESA S.A 
País: Loja, Ecuador 
Dirección: Av. 8 de diciembre, Loja, Ecuador 
Página Web: www.inapesa.com.ec 
 
INAPESA S.A. es una empresa lojana que desde 1973 ofrece embutidos nutritivos, saludables y 
deliciosos. INAPESA, tiene en el mercado 50 variedades de productos, entre jamones, 
mortadelas, salchichas, chorizos, ahumados y carnes; que los puede encontrar en diferentes 
presentaciones, como piezas, al granel y empaques al vacío. Son una empresa en constante 
crecimiento e innovación, con alta productividad y enfocada al cliente; que por tradición ofrece 
embutidos y carnes elaborados bajo estrictas normas de calidad, con moderna maquinaria e 
infraestructura, continúa capacitación de su recurso humano y fiel compromiso con la sociedad 
y el medio ambiente. 
 
En resumen, la comercialización se efectuará en buena parte sin utilizar intermediarios, es decir 
el marketing principalmente será directo hacia los clientes principales. Ello hará que la 
distribución sea más efectiva, más rápida y menos costosa para el cliente como para la empresa. 
Gráfico 1914. Canal de Distribución 









CAPÍTULO III – PLAN EXPORTADOR 
3.1. Costos de producción  
 
Los costos de producción se agruparán en costos variables y fijos.  
3.1.1. Costos variables 
 
El costo por materia prima para el primer año se ubica en S/. 2.90 por paquete y con material 
de empaque se ubicaría a S/. 3.34 por paquete de 500 g. 











de 500  g. 
CARNE DE CERDO   S/.    11.86  300  S/. 3.56   S/.   1.78  
SAL  S/.     0.85  20  S/.   0.02   S/.   0.01  
TOCINO S/.    16.95  50  S/.    0.85   S/.   0.42  
SORBATO DE POTASIO   S/.   42.37  6  S/.   0.25   S/.   0.13  
ACHIOTE MOLIDO S/.    16.95  10  S/.    0.17   S/.   0.08  
FRASCO DE AJO 
MOLIDO   
S/.    25.42  12.0  S/.   0.31   S/.   0.15  
FRASCO DE CEBOLLA EN 
POLVO 
 S/.   50.85  6.0  S/.   0.31   S/.  0.15  
MIENTA BLANCA 
MOLIDA 
 S/.   33.90  3.0  S/.   0.10   S/.  0.05  
COMINO  S/.   16.95  4  S/.   0.07   S/.  0.03  
TRIPA DE CERDO S/.      5.08  10  S/.   0.05   S/.  0.03  
ROCOTO MOLIDO  S/.   12.71  10  S/.    0.13   S/.  0.06  
TOTAL S/.    233.90  431  S/.   5.81   S/.  2.90  
Fuente: Elaboración propia. 
 




MATERIA PRIMA  S/.             2.90  
ENVASE  S/.             0.41  
ETIQUETA ROTULADO  S/.             0.00  
JABA  S/.             0.02  
PRODUCTO TERMINADO  S/.             3.34  
                                             Fuente: Elaboración propia. 




3.1.2. Costos fijos 
El costo fijo mensual para el primer año de operaciones se ubica en S/. 23,070.79, lo cual 
origina un monto anual de S/. 276,913.51.  
Tabla 11. Costos Fijos mensuales y anuales (S/.) 
CONCEPTO Mensual  Anual 
Costo Directo de Fabricación   
Salario Empleados                   6,688.25                          80,259.00  
Costo Indirecto de Fabricación   
Auxiliar de producción                   1,582.17                          18,986.00  
Materiales Indirectos (*)                       905.37                          10,864.41  
Alquiler de planta de producción                   1,000.00                          12,000.00  
Reparaciones y Mantenimiento                         84.75                             1,016.95  
Energía - Luz                         84.75                             1,016.95  
Agua                         50.85                                610.17  
Celular Supervisor (Entel)                         41.53                                498.31  
Laptop del Auxiliar (Depr)                         27.08                                325.00  
Depreciación maquinarias                       231.06                             2,772.71  
Seguro Multiriesgo                       233.49                             2,801.91  
Gastos documentarios DIGESA                         35.31                                423.73  
Jabas                       203.39                             2,440.68  
Certificado de Origen                         35.00                                420.00  
Otros Costos Indirectos                       200.00                             2,400.00  
Gastos Administrativos   
Sueldos Administrativos                   7,479.33                          89,752.00  
Asesoría Contable y Legal                       700.00                             8,400.00  
Móviles                         83.05                                996.61  
Depreciación de Computadoras                         81.25                                975.00  
Depreciación de Escritorios                         23.33                                280.00  
Útiles de Oficina                       211.86                             2,542.37  
Alquiler de oficina                       500.00                             6,000.00  
Luz                         25.42                                305.08  
Agua                         15.25                                183.05  
Internet + Teléfono (Movistar)                         76.19                                914.24  
Otros Gastos Diversos                       100.00                             1,200.00  
Creación de Empresa (*)                       141.62                             1,699.46  
Amortización                         28.32                                339.89  
Extintores 3 PQS                         29.66                                420.00  
Gastos Bancarios                         15.00                                180.00  
Gastos de Ventas / Publicidad   
Sueldo de jefe de ventas                   2,157.50                          25,890.00  
TOTAL DE COSTOS LOCALES                 23,070.79                        276,913.51  
          Fuente: Elaboración propia. 




3.1.3. Costos unitarios de producción  
 
Dicho valor se ubica en S/. 3.76 es decir $/. 1.17 por paquete (a un tipo de cambio de S/3.210 
por $). 
Tabla 12. Costos de producción unitario en soles y dólares  
CATEGORIA VALOR ANUAL 
TOTAL DE COSTOS FIJO 
UNITARIO 
0.42 
 COSTO VARIABLE UNITARIO 3.34 
TOTAL COSTO/U (S/) 3.76 
TOTAL COSTO/U ($/) 1.17 
                                    Fuente: Elaboración propia. 
 
3.1.4. Costos y gastos de exportación 
 
El costo unitario de exportación por paquete se muestra en la tabla a continuación. 
Tabla 13. Costos de exportación unitario  
 
CONCEPTO COSTO /U 
 
BROKER (REP. DE VENTAS) 3%  $         0.02252  
HANDLING  $         0.00138  
MANIPULEO  $         0.00046  
VISTO BUENO  $         0.00054  
AFORO FISICO  $         0.00046  
TRANSPORTE INTERNO  $         0.00153  
DEPOSITO TEMPORAL  $         0.00115  
AGENCIA DE ADUANA  $         0.00307  
POR AVISO / REGISTRO  $         0.00077  
COMISIÓN DE CONFIRMACIÓN  $         0.00077  
COMISIÓN DE NEGOCIACIÓN  $         0.00077  
POR MODIFICACIÓN SIMPLE  $         0.00046  
POR ACEPTACIÓN  $         0.00816  
POR TRANSFERENCIAS (DE BENEFICIARIO)  $         0.00077  
POR DISCREPANCIAS  $         0.00069  
TOTAL $          0.04348  
                      Fuente: Datos recolectados. 
  




3.2. Análisis del precio de exportación 
 
El análisis del precio de exportación se realizó tomando en cuenta varios factores: el costo de 
producción unitario, el promedio del precio valor que estarían dispuestos a pagar los principales 
clientes: INAPESA y CAFRILOSA y el precio que estarían dispuestos a pagar los consumidores 
finales. 
 
Primeramente, el costo unitario de producción se ubica en $/. 1.17 por paquete, y $/. 0.04 por 
realizar la exportación, por tanto, $/.1.21 es el precio mínimo de referencia por unidad para 
cubrir los costos de producción y exportación.  En segundo lugar, al realizar el estudio de 
mercado se conversó con representantes del departamento de compra de las dos empresas, 
realizando la pregunta de cuánto estarían dispuestos a pagar por un paquete de 500 gr de 
chorizo de 6 unidades. Las respuestas fueron distintas: 
 
Tabla 14. Precios de compra por cliente 
Empresa Precio/ empaque de 500 g. Precio /u 
INAPESA S.A $ 3.8 $ 0.63 
CAFRILOSA S.A $ 3.5 $ 0.58 
                                Fuente: Datos recolectados.  
 
Por tanto, se llega a la conclusión de vender nuestro producto directamente a Inapesa S.A, por 
el precio que estaba dispuesto a pagar y por la calidad de productos que comercializa en Loja. 
Inapesa pagaría en promedio 0.63$ por unidad.  
 
La selección del precio de exportación también se basó a las encuestas que se realizó al 
consumidor final en Loja, teniendo como resultado un 44% del total el cliente podía pagar de $ 
4 a $ 4.5, con este resultado nos basamos en fijar un precio accesible para Inapesa S.A, 
vendiéndoles a ellos a $ 3.8/ paquete de 500 grs, previo acuerdo y cotización, tendrían una 
margen de ganancia de al menos $ 0.2-0.7/ paquete de 500 grs. con este precio Inapesa podría 
comercializar y vender directamente el producto en Loja a consumidores finales. 
 
 




3.3. Selección del precio de exportación  
 
Tomando en cuenta el costo unitario, el precio máximo a pagar por los compradores directos en 
INAPESA se fijó un precio de $. / 3.8 por paquete, es decir $/0.63 por unidad. 
3.4. Modalidad de pago 
 
La modalidad de pago que usaremos para nuestras exportaciones será bajo una carta de crédito 
irrevocable confirmada, es decir un compromiso firme por parte del banco emisor a favor del 
beneficiario. 
Gráfico 2015. Diagrama del proceso de pago. 
 
  




El Banco que facilitará la carta de crédito es el Banco Financiero debido a las facilidades indicadas 
en los siguientes puntos.  
Gráfico 2116. Tarifas del Banco Financiero 
  
3.5. Distribución física Internacional  
 
Nuestra empresa de exportación Export YES S.A.C, realizará el proceso de exportación de chorizo 
ahumado picante, pasando por todo un proceso desde el punto de origen en Perú (San Ignacio- 
Cajamarca), hasta el lugar de destino Ecuador (Loja). 
La empresa Export YES S.A.C, se encargará de realizar la comercialización y exportación del 
producto Chorizo Ahumado Picante, desde la “Granja la Floresta”, desde ese punto el producto 
saldrá empaquetado al vacío, y será colocado en cajas plásticas (jabas) azules, para su 
conservación, de ahí se dirigirán en camiones refrigerados al Municipio fronterizo de Macará 
para luego mediante transbordo salir para Loja, todo este proceso por vía terrestre, por último, 
el producto llegará al punto de destino al Almacén de Inapesa S.A. 
 
  




Gráfico 2217. Diagrama de Distribución física Internacional 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
Todos los costos de transporte correrán por parte de Export YES S.A.C este trayecto 
acogiéndonos al protocolo Inconterm CIP el cual estipula que el vendedor debe 
responsabilizarse de hacer llegar la mercancía al punto de destino acordado con el comprador, 
así como del pago de los costos de flete internacional y seguro. El transporte que usaremos será 
terrestre, ya que el lugar de destino no tiene puertos marítimos, y por la cercanía que tiene con 
el lugar del destino. 
El tiempo en el proceso de distribución física será de dos días. Comenzando un lunes a primera 
hora y terminando un miércoles. El siguiente gráfico detalla la distribución: 
Gráfico 2318. Detalle de la Distribución física Internacional 
 
 
Fuente: Elaboración propia 
















 Cotización: La forma de cotizar los precios de los productos en el comercio 
internacional es diferente a las ventas internas. Para asegurarse de que tanto el 
comprador y el vendedor tienen claro quién pagará por cada uno de los costos, y donde 
será la transferencia de propiedad del vendedor al comprador, los exportadores utilizan 
los términos conocidos como incoterms. 
 Carta Porte: Conocimiento de embarque y solo es utilizado para vía terrestre. 
 Factura Comercial: Documento en el que se fijan las condiciones de venta de las 
mercancías y sus especificaciones. Sirve como comprobante de la venta, exigiéndose 
para la exportación en el país de origen y para la importación en el país de destino. 
 Packing List: Documento en el que se fijan las condiciones de venta de las mercancías y 
sus especificaciones. Sirve como comprobante de la venta, exigiéndose para la 
exportación en el país de origen y para la importación en el país de destino. 
 Guía de Remisión: Las Guías de remisión son documentos que sustentan el traslado de 
bienes entre distintas direcciones, existen distintas modalidades y aspectos relevantes. 
 Certificado de origen: Un certificado de origen es un documento utilizado para 
satisfacer las exigencias aduaneras y/o comerciales comunitarias o extranjeras, permite 
la identificación de las mercancías y en el que la autoridad u organismo facultado para 
expedirlo certifica expresamente que las mercancías a las que se refiere el certificado 
son originarias de un determinado país o grupo de países. 
 Certificado sanitario: Certificado que exige a personas naturales o jurídicas que 
elaboren, distribuyan y comercialicen productos para el uso y consumo humano. 
 Contrato con el importador: Documento donde se especifica las condiciones de 
compra-venta.  
Fases en la cadena de distribución física internacional 
Las actividades que se realizarán en la exportación son: 
1. Promoción del producto.  
2. Solicitud de cotización. 
3. Cotización. 
4. Envío de muestras. 
5. Aceptación de la oferta. 
6. Embarque. 
7. Recolección de documentos.  
8. Presentación al banco para la cobranza. 




3.6. Regulaciones no arancelarias. 
 
Las regulaciones no arancelarias se refieren a las disposiciones gubernamentales que restringen 
el ingreso libre de mercancías a Ecuador  
 
3.6. 1. Impuesto a la Salida de Divisas 
 
El Impuesto a la Salida de Divisas debe ser pagado por todas las personas naturales, sucesiones 
indivisas, y sociedades privadas, nacionales y extranjeras. El ISD es del 5% y afecta los pagos y 
transferencias realizadas al exterior, en cualquier forma. Se presumirá salida de divisas cuando 
los pagos se generen desde el exterior por importadores nacionales. 
 
3.6. 2. Registro de Importación 
 
Se requiere: 
a)  Obtener el Registro Único de Contribuyente (RUC) que expide el Servicio de Rentas Internos 
(SRI) 
b)  Obtener el Registro de Importador: 
• Paso 1 Adquirir el Certificado Digital para la firma electrónica y autenticación otorgado 
por las siguientes entidades: 
Banco Central del Ecuador: http://www.eci.bce.ec/web/guest/  Security Data: 
http://www.securitydata.net.ec/ 
• Paso 2 Registrarse en el portal de ECUAPASS: (http://www.ecuapass.aduana.gob.ec) 
 
3.6. 3. Regulaciones de la Aduana 
 
Para desaduanar la mercancía son necesarios los siguientes documentos: 
• Original o copia negociable del Documento de Transporte en nuestro caso la carta de porte. 
• Factura comercial. 
• Declaración Andina de Valor (DAV). 
• Original del Documento único de Importación (DUI). 
• Póliza de seguros expedida de conformidad con la Ley. 
• Certificado de Origen para acogerse a los beneficios arancelarios de la CAN. 
• Documento que sustente el cumplimiento de las normas técnicas INEN. 




• Como resultado de la importación, el Agente de Aduana o el Importador debe realizar la 
Declaración Única Aduanera (DUA); enviarla electrónicamente a través del SICE, y presentarla 
físicamente en el Distrito de llegada de las mercancías. 
 
3.6. 4.  Regulaciones para alimentos procesados.  
 
Para poder ingresar a Ecuador (Loja), es necesario contar con el Registro Sanitario de Alimentos 
Procesados Extranjeros, el cual se solicita a la Agencia Nacional de Regulación, de Control y 
Vigilancia Sanitaria (ARCSA), oficina sanitaria ecuatoriana que exige a personas naturales o 
jurídicas que elaboren, distribuyan y comercialicen productos para el uso y consumo humano 
los siguientes requisitos: 
 
 Solicitud ingresada por Ventanilla Única Ecuatoriana (VUE). 
 Declaración que el producto cumple con la norma técnica nacional respectiva.  
 Certificación del fabricante extranjero o propietario del producto.  
 Certificado de libre venta / Certificado Sanitario / Certificado de Exportación o su 
equivalente. Certificado de Buenas Prácticas de Manufactura, o de Análisis de Peligros 
y Puntos. 
 Descripción general del proceso de elaboración del producto.  
 Especificaciones físicas y químicas del material del envase.  
 Etiqueta original. 
 Declaración de tiempo de vida útil.  
 Descripción del código del lote.  
 Documento con datos para la factura. 
Este requisito tiene un costo de $ 900 como pago único, con renovación cada 5 años. Inapesa 
colocará mediante un sello en el envase del producto, el certificado de registro sanitario para 
alimentos procesados de fabricación extranjera, permiso que permite distribuir el producto de 









3.6. 5. Aditivos para Alimentos 
 
Los aditivos permitidos están normados por la Norma Técnica Ecuatoriana NTE INEN 2074 
(Segunda revisión). Esta norma es una adopción del CODEX STAN 192¬1995 NORMA GENERAL 
DEL CODEX PARA LOS ADITIVOS ALIMENTARIOS (Adoptado en 1995. Revisión 1997, 1999, 2001, 




El rotulado de los productos alimenticios procesados envasados y empaquetados debe cumplir 
con lo establecido en el capítulo de Requisitos de las normas NTE INEN 1334-1 y NTE INEN 1334-
2 vigentes, y con el Articulo 14 de la Ley Orgánica de Defensa al Consumidor. En la etiqueta se 
debe colocar un sistema gráfico con barras horizontales de colores rojo, amarillo y verde, según 
la concentración de los componentes. 
a)  La barra de color rojo está asignada para los componentes de alto contenido y tendrá la frase 
"ALTO EN ..." 
b) La barra de color amarillo está asignada para los componentes de medio contenido y tendrá 
la frase: "MEDIO EN ..." 
c) La barra de color verde está asignada para los componentes de bajo contenido y tendrá la 
frase: "BAJO EN ..." 
y debe ocupar el porcentaje que le corresponda de acuerdo al área del panel principal del envase 
de acuerdo con lo establecido. 
 
3.6. 7. Buenas Prácticas de Manufactura (B.P.M) 
 
Consiste en cumplir principios básicos y practicas generales de higiene en la manipulación de 
todas las operaciones de fabricación, procesamiento, envasado, almacenamiento y distribución 
de los alimentos para consumo humano, con el objeto de garantizar que los alimentos se 









3.7. Características de la carga 
 
Dado que los embutidos son alimentos perecederos que requieren de unas condiciones 
adecuadas de almacenamiento y transporte para poder conservar sus propiedades físicas, 
químicas y microbiológicas, la carga de chorizos será transportada por un camión 
semirremolque refrigerado, el cual permite mantener la cadena de frio del producto desde que 
sale de la planta hasta que es recibido por el cliente principal, dicho camión posee las siguientes 
medidas: 
 
Gráfico 19. Medidas del Camión Semirremolque Refrigerado 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
La carga dentro del camión tendrá las siguientes características: 
 El producto será empacado al vacío en presentaciones de 500 gr, con 6 unidades por 
paquete. 
 Serán colocados en cajas de plástico con tapa de 60 cm de largo, 20 cm de alto por 40 
cm de ancho, con una capacidad de 30 paquetes por caja es decir 15 kg por caja. 
 Luego serán colocados en el camión refrigerado apilados uno sobre otro ingresando en 
















CAMIÓN REFRIGERADO 13.62 m 2.4 m 2.8 m 
JABA CON TAPA 0.6 m 0.4 m 0.2 m 
 
 Se sabe que cada paquete tiene un peso de 500.00 gr., empaquetadas en jabas x 30 unid.
 







Jaba con tapa 
Contiene 30 paquetes de 500 
gr. = 15 kg 
 
RESULTADOS: 
Sabiendo las medidas del camión y las medidas de cada jaba, se va a optar por colocar el ancho 
de la jaba por el ancho del camión refrigerante en el cual: 
 Se puede colocar 6 jabas por el ancho del camión. 
 Se puede colocar 14 jabas por el alto por del camión. 
 Se puede colocar 22 jabas por el largo del camión. 
Hallando total de jabas por camión en medidas de metros: 
 El largo del camión por el largo de la jaba: 13.62 / 60 = 22 
 El ancho del camión por el ancho de la jaba: 2.8 /0.2 = 6 
 El alto del camión por el alto de la jaba: 2.48 / 0.4 = 14 
 
 Se concluye que por camión ingresan 22 x 14 x 6 = 1848 jabas. 
 Se sabe que por jaba ingresan 30 paquetes de 500 gr, teniendo como total 1848 x 30 = 
55440 paquetes de chorizo por camión refrigerado. 
 En kilos sería 55440 / 2 = 27720 kg, que equivale a 27.72 toneladas por camión.




CAPÍTULO IV - ORGANIZACIÓN 
 
En el presente capítulo presentaremos los pilares que sustentan la organización de la empresa 
tales como la personalidad jurídica propuesta, estructura del capital social, diseño de la 
organización, misión y objetivos estratégicos, así como también se mostrará el organigrama de 
la empresa y los requerimientos de recurso humano. 
 
La organización estará estructurada de manera funcional enfocándose en las actividades de 
producción y exportación. La planta de producción estará ubicada en Jr. José Olaya 675 San 
Ignacio – Cajamarca y la oficina principal estará ubicada en los Rubíes # 207 Balconcillo oficina 
204 – La Victoria.  
 
4.1. Personería jurídica de la sociedad 
 
La empresa “EXPORT YES”, será una S.A.C (Sociedad Anónima y Cerrada), que estará constituida 
por 3 socios que representaran la Junta General de Accionistas. Este tipo de empresa posee 
características como:  
 
 Tiene responsabilidad limitada. 
 Permite de 2 a 20 accionistas. 
 Brinda menores limitaciones para el financiamiento 
 
Para formalizar la empresa se requiere cumplir con los siguientes pasos: 
 
4.1.1. Formalización de la empresa 
 
La empresa se encuentra dentro de la clasificación de las Micro y Pequeñas empresas (MYPE), 
la cual se determina según criterios como el número máximo de empleados y el monto de ventas 
anuales, tal como puede visualizarse en la tabla adjunta. 
 
  








TRABAJADORES VENTAS BRUTAS ANUALES 
Microempresa De 1 a 10 Hasta el monto máximo 150 UIT 
Pequeña 
Empresa 
De 1 a 100 Monto máximo señalado para microempresa 
hasta 850 UIT. 
Fuente: INEI 
 
4.1.2. Constitución de la Empresa 
 
Una vez se haya definido el tamaño de la empresa y el tipo de sociedad empresarial debe 
realizarse los siguientes procedimientos:  
 
1. Reserva del nombre de la empresa: 
Se realiza en la oficina de registros públicos (SUNARP), verificándose que no haya existido antes 
en los índices, la búsqueda de nombre tiene un costo de S/ 4.00 una vez corroborada la 
inexistencia, esta reserva presenta un plazo máximo de 30 días. El formato se presenta en la 
SUNARP (Superintendencia Nacional de Registros Públicos) y se hace el pago efectivo de 
S/.18.00. También debe definirse cómo está conformado el capital social de la empresa, según 
cuente o no con bienes dinerarios. Finalmente, se procede a llenar el modelo de Constitución 
de Sociedades. 
  
2. Elaboración de minuta de constitución, en la notaria:  
Se trata de un documento redactado por un Notario público en el que se establece el pacto 
social, el mismo que incluye los estatutos, la designación de los representantes legales y la 
duración de dichos cargos. La Escritura Pública es un documento incorporado al registro notarial, 
que contiene uno o más actos jurídicos, entre los cuales se encuentran la Minuta de Constitución 
y los estatutos definidos previamente.  
 
3. Inscripción en el Registro de Personas Jurídicas (SUNARP):  
En la SUNARP se realiza el trámite de Constitución de Sociedad. Ello, exige la presentación de 
formatos y documentos. SUNARP proporciona la constancia de inscripción de la empresa en el 
Registro de Personas Jurídicas.  





4. Inscripción en el Registro Único de Contribuyentes (RUC):  
A continuación, se realiza el trámite de la obtención del RUC ante la SUNAT. Previamente se 
elige a qué régimen tributario se acoge la empresa (Régimen general tributario basándonos en 
el Decreto Legislativo N° 1086 que regula a las MYPEs). El RUC brinda información referente a la 
actividad económica, domicilio fiscal y los tributos a los que se encuentra afecto nuestro 
negocio.  
 
5. Autorización de comprobantes de pago: 
 Para este fin, debe comprobarse el domicilio fiscal por parte de la SUNAT y llenarse los 
formularios firmados por el representante legal.  
 
6. Autorización de la planilla electrónica: 
 El trámite se realiza en el Ministerio de Trabajo y requiere de un software de libre uso.  
 
7. Inscripción Técnica de Seguridad en Defensa Civil:  
De acuerdo a las condiciones de proyecto (se cuenta con un área mayor a 50 m2). En tal sentido, 
debe Defensa Civil debe realizar en el local una Inspección Técnica de Seguridad en Defensa Civil 
Básica Ex – Post en un plazo de 15 días hábiles desde el inicio de la inspección. El pago por 
derechos de ejecución de la inspección equivale al 1.2% del UIT por el Informe de Verificación 
de condiciones de seguridad declaradas, y de 0.8% de la UIT por el Informe de Levantamiento 
de las Observaciones. 
 
8. Solicitud de licencia de funcionamiento:  
Se lleva a cabo en la Municipalidad de La Victoria, donde la empresa debe presentar todos los 
documentos exigidos por dicha entidad. Tiene un costo de S/.500.00, información obtenida del 
Texto Único de Procedimientos Administrativos (TUPA) de la Municipalidad de Santiago de 
surco. En caso de no encontrar ninguna observación referente a la zonificación o condiciones de 
seguridad, dicha solicitud se concretará en un plazo de 15 días hábiles.  
 
Registro Sanitario 
Solicitar el registro sanitario por el rubro del proyecto en DIGESA (Dirección General de Salud 
Ambiental).  A continuación, se detalla los requisitos para obtener el certificado de DIGESA: 




1. Inscripción en el Registro Sanitario de Alimentos de Consumo Humano. 
 
a. Solicitud Única de Comercio Exterior (SUCE):  
 
Para Obtener N° de SUCE deberá tramitarlo con su Código de Pago Bancario (CPB), esta 
solicitud tiene carácter de Declaración Jurada e incluye la siguiente información: 
 Nombre o razón social, domicilio y número de Registro Único de Contribuyente de la 
persona natural o jurídica que solicita la inscripción o reinscripción. 
 Nombre que refleje la verdadera naturaleza del producto, denominación comercial y marca 
del producto. 
 Nombre o razón social, dirección y país del fabricante. 
 Dirección del establecimiento de fabricación. 
 Resultados del análisis fisicoquímico y microbiológicos del producto terminado, procesado 
y emitido por laboratorio acreditado por INDECOPI u otro organismo acreditador de país 
extranjero que cuente con reconocimiento internacional firmante del Acuerdo de 
Reconocimiento Mutuo de ILAC (International Laboratory Accreditation Cooperation) o del 
IAAC (Inter American Accreditation Cooperation). 
 Resultado de Análisis bromatológico procesado y emitido por laboratorio acreditado por 
INDECOPI u otro organismo acreditador de país extranjero que cuente con reconocimiento 
internacional firmante del Acuerdo de Reconocimiento Mutuo de ILAC (International 
Laboratory Accreditation Cooperation) o del IAAC (Inter American Accreditation 
Cooperation), para los Alimentos de regímenes especiales, los mismos que deberán señalar 
sus propiedades nutricionales. 
 Relación de ingredientes y composición cuantitativa de los aditivos, identificando a estos 
últimos por su nombre genérico y su referencia numérica internacional. (Código SIN). 
 Condiciones de conservación y almacenamiento. 
 Datos sobre el envase utilizado, considerando tipo, material y presentaciones. 
 Periodo de vida útil del producto en condiciones normales de conservación y 
almacenamiento. 
 Sistema de identificación del Lote de producción. 
 Número de Resolución Directoral de Certificación de Validación Técnica Oficial de Plan 
HACCP o Principios Generales de Higiene, según corresponda. 
 Proyecto de rotulado, conforme las disposiciones del presente Reglamento. 




b. Certificado de Libre Comercialización y/o Certificado de Uso emitido por la autoridad 
competente del país del fabricante o exportador. 
 
4.1.3. Régimen Tributario 
 
Según el Régimen General al que está sujeto “EXPORTACIONES YES S.A.C., la empresa tiene las 
siguientes obligaciones tributarias que deberá pagar como medio de retribución a la sociedad:  
 
a. Impuesto a la Renta: La empresa generará rentas de tercera categoría, con un ingreso 
neto anual que supera los S/. 525,000. Está sujeta al Régimen General del Impuesto Sobre a la 
Renta, cuya tasa impositiva es de 28%, la cual se aplica sobre la utilidad total antes de impuestos, 
generada hasta el cierre del año contable (31 de diciembre). El pago se efectúa durante los 3 
primeros meses del siguiente año.  
 
b. Impuesto a las Ventas: Este tributo se aplica sobre el valor de venta de los alimentos y 
bebidas comercializados. La tasa total es de 18%, que contempla un 16% de IGV y un 2% por 
concepto de Impuesto de Promoción Municipal. Asimismo, se deduce el IGV pagado en las 
compras como crédito fiscal. La declaración y el pago del IGV se efectúan mensualmente, a la 
fecha indicada en el Cronograma de Obligaciones Tributarias según el último digito del RUC.  
 
c. Impuesto a las Transacciones Financieras (ITF): Impuesto aplicado sobre cualquier 
operación bancaria realizada, el cual es deducible para efecto del Impuesto a la Renta. El valor 
de la tasa desde el 01 de abril del año 2011 es de 0.005%.  
 
d. Arbitrios municipales: Pago trimestral por la prestación de los servicios públicos 
brindados por la municipalidad del distrito, tales como limpieza y Serenazgo.  
 
4.1.4. Libros Contables 
 
Tras las modificaciones realizadas en julio último mediante ley N° 30056, al artículo 65° de la Ley 
del Impuesto a la Renta respecto a la obligación de llevar los libros y registros contables, la 
SUNAT ha establecido precisiones para las empresas que se encuentran en el Régimen General 
del Impuesto a la Renta, mediante la Resolución de Superintendencia N° 226-2013/SUNAT 
dichos libros se resumen en la tabla siguiente 





Libros y Registros Contables 
Volumen de ingresos anuales Libros y Registros obligatorios  
Desde 500 UIT hasta 1700 UIT  Registro de compras 
Registro de ventas 
Libro diario 
Libro mayor 
Libro de inventarios y balances 
Fuente: SUNAT. Nota 1 UIT= S/4,050. 
 
4.2. Análisis de la estructura del capital social 
 
El aporte de los socios será de S/. 38,220.07, los mismos que están conformados por aportes en 
efectivo y bienes; el monto del aporte de cada socio se muestra en la tabla siguiente:  
 
Tabla 16. Aporte de los socios 
 
SOCIOS MONTO PORCENTAJE  
Sasha Fonseca Veneros   S/.             12,910.20  33.78% 
Marlem Yuzel Abad Sulca  S/.             12,109.28  31.68% 
Erick Hernan Reyes Mantilla  S/.             13,200.59  34.54% 
TOTAL   S/.             38,220.07  100.00% 
Fuente: Elaboración Propia 
 
 
Tabla 17. Estructura General del Capital Social 
FUENTE DE FINANCIAMIENTO VALOR  PORCENTAJE  
Inversión  S/.     38,220.07  30.00% 
Financiamiento  S/.    89,180.16  70.00% 
Total  S/.  127,400.23        100.00% 
Fuente: Elaboración Propia 
 
  








Satisfacer las necesidades de nuestros clientes directos ofreciéndoles productos de calidad, 
mediante la producción, comercialización y exportación de chorizo ahumado picante. A la vez 




Nuestra visión es conseguir la fidelización de nuestros clientes directos a través de la producción 
y exportación de productos de calidad, a partir de la cual afianzar un crecimiento progresivo y 
sostenido en el mercado ecuatoriano consolidando nuestra posición como empresa de 
referencia en el sector con una imagen organizacional propia y diferenciada de sus 
competidores. EXPORT YES SAC trabaja para conseguir la máxima calidad y el mejor servicio 
exportador al precio más competitivo. 
4.3.3. Cultura Organizacional 
 
Es muy importante la formación de una buena cultura organizacional, el cual será un aporte para 
el buen desarrollo de los trabajadores de la organización. Los valores que soportan a la 
organización son:   
 Seriedad y Compromiso: que nos permiten mantener la confianza de nuestros clientes 
directos y proveedores. 
 Liderazgo: Convirtiendo el proyecto en líder de exportación de chorizo ahumado picante 
por parte de la alta gerencia hasta el personal que colabora con este proyecto.  
 Honradez: Con nuestros clientes que depositan su confianza en nosotros al solicitarnos 
el producto, entregándoles el producto completo y sin inconvenientes. Puntualidad: A 
la hora de entregar los pedidos en los plazos establecidos en acuerdo con los clientes.  
 Profesionalismo: Por parte de todas las personas que colaboran con el proyecto, desde 
los altos ejecutivos hasta los colaboradores para mantener un status de calidad que nos 
diferencie de otras empresas comercializadoras y exportadoras. El profesionalismo va 
ligado con las habilidades técnicas y la capacidad de enfrentar retos. Además, la 
organización les brinda capacitaciones constantes, y ellos pueden desarrollar sus 




actividades con la suficiente tranquilidad y emplear de forma adecuada todos sus 
conocimientos, ya que para esta clase de proyecto de exportación se requiere de 
información calificada. 
 Apuesta decidida por la calidad y mejora continua de nuestro almacén y 
procedimientos, para anticiparnos a las necesidades del mercado y así ser más 
competitivos. 
4.3.4. Grupos de Interés 
 
 •  Los clientes. Son el grupo final para el que trabajamos. Al fijarnos en este agente, nos 
centraremos en la calidad de nuestros chorizos y en la satisfacción de las personas a las que 
se los vendemos.  
• El personal de la empresa (y sus familias). Se trata de otro grupo importante y a 
considerar. Propietarios y personal de nuestra empresa EXPORTACIONES YES SAC. 
Considerarlos como pieza principal hará que nuestro rendimiento y satisfacción sean 
óptimos y necesarios para el desarrollo corporativo. 
 • Los proveedores: La selección de los proveedores y el trato que se mantenga resultan 
fundamentales para la calidad de nuestro producto. Los acuerdos a los que se llegue con el 
proveedor serán cruciales en el desarrollo de la exportación de chorizos ahumados picante 
a Ecuador.  
 • La sociedad de Cajamarca y Loja, aunque trabajemos para los clientes, nuestras 
actividades tienen impactos directos e indirectos en el conjunto de personas que conviven 
en el territorio de nuestro desempeño laboral y siempre tenemos que pensar en retribuir 
para el bienestar de la sociedad. 
4.3.1. Organigrama 
 
El organigrama representa gráficamente aquellos puestos claves que componen la organización, 








Gráfico 2520. Organigrama Propuesto 
 
Fuente: Elaboración propia. 
  
4.3.2. Ficha de los cargos: 
Se han establecido los siguientes perfiles para cada puesto de la empresa: 
 
Tabla 18. Perfil de los puestos de trabajo  
 
PUESTOS REQUISITOS DEL PUESTO 
EDUCACIÓN FUNCIONES EXPERIENCIA 
GERENCIA / ADMINISTRADOR 
ADMINISTRADOR Bachiller universitario en 
Administración y afines. 
- Encargado de 
todo el proceso 
administrativo 




02 años en 
puestos 
similares 
DEPARTAMENTO DE VENTAS 
JEFE  DE VENTAS Y 
COMERCIALIZACION 
Profesional universitario 









02 años  en 
puestos 
similares 
DEPARTAMENTO DE LOGISTICA Y EXPORTACION 
JEFE DE LOGISTICA Y 
OPERACIONES  
Bachiller en Administración 





02 años en 
puestos 
similares. 




- Gestionar la 
cadena de 
suministro. 
DEPARTAMENTO DE FINANZAS 











02 años en 
puestos 
similares. 









inventarios y tipos 
de entrega del 
producto. 
01 año en 
puestos 
similares. 





01 año como 
asistente. 
OPERARIO 2 Nivel de secundaria 
completa 
- Manipular la 
moledora 
industrial. 







Nivel de secundaria 
completa 
- Manipular la 
amasadora y 
mescladora. 







Nivel de secundaria 
completa 












Nivel de secundaria 
completa 





la cámara de 
refrigeración. 
6 meses en 
puestos 
similares. 









4.4. Requerimientos de recurso humano 
 
La empresa aspira crear 10 empleos directos. El desglose de la estructura salarial se muestra en 
la tabla siguiente. La proyección del gasto en recurso humano se realiza bajo una premisa de un 
incremento anual del sueldo base de 10%.  
 
 Matriz de factores internos 
 
Al ponderar las fortalezas y debilidades en el EFI el resultado fue un total de 3.65 puntos, dicho 
valor se ubica por encima de la media de 2.5 e indica una posición de fuerza, en la cual se debe 
sacar provecho a las fortalezas con las que cuenta la empresa. 
 
Factor interno Peso Calificación Peso ponderado 
Debilidades:       
1. Imagen comercial poco conocida. 20% 3 0.6 
2. Falta de gerentes calificados. 5% 3 0.15 
3. Capacidad operativa disponible. 10% 3 0.3 
Fortalezas:       
1. Producto con precio competitivo en el mercado 
destino. 
25% 4 1 
2. Buen sabor y calidad del producto. 20% 4 0.8 
3. Suministro confiable de materia prima. 20% 4 0.8 
 Total 100%   3.65 
 
 
 Matriz de factores externos 
 
Al ponderar las fortalezas y debilidades en el EFE el resultado fue un total de 2.8 puntos, dicho 
valor por encima de la media de 2.5, indica que la empresa puede hacer frente a las amenazas 
y poder aprovechar las oportunidades del contexto. 
 
Factor interno Peso Calificación Peso 
ponderado 
Oportunidades:       
1. Crecimiento económico previsto y estabilidad del 
tipo de cambio en el país de origen y destino. 
20% 4 0.8 
2. Producto con alta demanda en el mercado destino. 15% 4 0.6 




3. Posibilidad de financiamiento bancario para 
empresas exportadoras 
10% 3 0.3 
Amenazas:       
1. Surgimiento de nuevos competidores. 15% 2 0.3 
2. Cambios en los trámites legales de exportación. 20% 2 0.4 
3.Estudios de la OMS contra el consumo de 
embutidos 
20% 2 0.4 
 Total 100%   2.8 






4.5. Matriz FODA para estrategia. 




Tabla 19. Estructura salarial año 2019 






 APORTACIONES DEL EMPLEADOR  EGRESO 
MENSUAL 
TOTAL 




 Total Bruto   EsSalud   
Vacacion
es  





OPERARIO S/. 930.00 S/. S/. S/. 930.00 S/.  -120.90 S/.  809.10 S/.3.70 S/.77.50 S/. 77.50 S/.  155.00 S/.13.95 S/.1,337.65 S/.16,051.80 
OPERARIO S/. 930.00 S/. S/. S/. 930.00 S/.  -120.90 S/.  809.10 S/.83.70 S/.77.50 S/.  77.50 S/.  155.00 S/. 13.95 S/.1,337.65 S/. 16,051.80 
OPERARIO S/. 930.00 S/. S/. S/.  930.00 S/.  -120.90 S/.  809.10 S/. 83.70 S/.77.50 S/.  77.50 S/.  155.00 S/. 13.95 S/.1,337.65 S/. 16,051.80 
ERARIO S/. 930.00 S/. S/. S/.  930.00 S/.  -120.90 S/. 809.10 S/. 83.70 S/.77.50 S/.  77.50 S/.  155.00 S/. 13.95 S/.1,337.65 S/. 16,051.80 
RIO S/. 930.00 S/. S/. S/.   930.00 S/.  -120.90 S/. 809.10 S/. 83.70 S/.77.50 S/. 77.50 S/.  155.00 S/. 13.95 S/.1,337.65 S/. 16,051.80 
ADMINISTRADOR 
GENERAL 
S/.  2,200.00 S/. S/. S/.  2,200.00 S/.  -286.00 S/.1,914.00 S/.198.00 S/.183.33 S/.183.33 S/.  366.67 S/. 33.00 S/.3,164.33 S/.  37,972.00 
JEEFE DE LOGISTICA Y  
OPERACIONES 
S/. 1,500.00 S/. S/. S/. 1,500.00 S/.  -195.00 S/.1,305.00 S/.135.00 S/.125.00 S/.125.00 S/.  250.00 S/.  22.50 S/.2,157.50 S/. 25,890.00 
JEFE FINANCIERO  S/.  1,500.00 S/. S/. S/.  1,500.00 S/.  -195.00 S/.1,305.00 S/.135.00 S/.125.00 S/.125.00 S/.   250.00 S/. 22.50 S/.2,157.50 S/. 25,890.00 
JEFE DE VENTAS Y 
COMERCIALIZACION 
S/.  1,500.00 S/. S/. S/. 1,500.00 S/.  -195.00 S/.1,305.00 S/.135.00 S/.125.00 S/.125.00 S/.    250.00 S/. 22.50 S/.2,157.50 S/. 25,890.00 
AUXILIAR DE  
PRODUCCIÓN 
S/.  1,100.00 S/. S/. S/. 1,100.00 S/.  -143.00 S/.  957.00 S/.  99.00 S/. 91.67 S/.  91.67 S/.  183.33 S/.16.50 S/.1,582.17 S/. 18,986.00 
            S/.17,907.25 S/. 214,887.00 










Tabla 20. Proyección de planilla anual 
 2019 2020 2021 2022 2023 
Sueldos operativos  S/.                   99,245.00   S/.                 109,169.50   S/.             120,103.71   S/.            132,095.10   S/.           142,777.57  
Sueldo administrativos  S/.                   89,752.00   S/.                   98,727.20   S/.             108,599.92   S/.            119,459.91   S/.           131,405.90  
Sueldo ventas  S/.                   25,890.00   S/.                   28,479.00   S/.               31,326.90   S/.              34,459.59   S/.             37,905.55  
Total  S/.                214,887.00   S/.                236,375.70   S/.            260,030.53   S/.           286,014.60   S/.          312,089.02  













5.1.1. Presupuesto Operativo 
 
El presupuesto operativo está compuesto por los ingresos y egresos en operaciones, los 
mismos han sido expresados en soles.  




 Se utilizó el plan de producción previsto en unidades. 
 Un paquete de 6 unidades de chorizo se venderá a INAPESA a $/3.80 por paquete, es 
decir $/0.63 por unidad. 
 Inflación en el precio de venta de 2.5% interanual.  
 Tipo de cambio de S/3.251 por $ el cual se mantiene constante. 
 
Tabla 21. Ingresos previstos 
Año Cajas Unidades Precio Tipo de Cambio Total USD Total S 
2019 22176 665,280 $  0.63 3.300 $ 421,344.00  S/. 1,390,435.20  
2020 24024 720,720 $  0.65 3.350 $ 469,236.77  S/. 1,571,943.17  
2021 25872 776,160 $  0.67 3.401 $ 519,481.20  S/. 1,766,755.55  
2022 29568 887,040 $  0.69 3.452 $ 610,316.20  S/. 2,106,811.51  
2023 33264 997,920 $  0.71 3.505 $ 705,830.68 S/. 2,473,936.53 
Fuente: Elaboración propia. 






El presupuesto de egresos abarca todos los gastos en operaciones, incluye compras de materia prima, planilla, gastos de oficina, gastos de exportación; 
es un resumen que expresa los compromisos del negocio con el funcionamiento operativo. La Tabla siguiente nos muestra dicho resultado.  
 
Tabla 22. Presupuesto de egresos operativos 
  2019 2020 2021 2022 2023 
Egresos:  S/   811,982.83   S/   904,722.77   S/   990,332.42   S/1,086,277.13   S/1,289,869.74  
Pago de las Compras  S/   265,719.86   S/   299,416.22   S/   322,522.30   S/   367,771.69   S/   413,983.84  
Pago de Planillas Laborales  S/   214,887.00   S/   236,375.70   S/   260,013.27   S/   286,014.60   S/   314,616.06  
Gastos de Oficina  S/     18,681.66   S/     20,748.74   S/     22,344.79   S/     25,536.91   S/     28,729.02  
Gastos de Exportación  S/     47,176.69   S/     52,380.89   S/     56,410.19   S/     64,468.79   S/     72,527.39  
Gastos de Creación de Empresa    S/         339.89    S/         339.89    S/         339.89            S/         339.89            S/         339.89  
Extintores    S/         355.93     S/         395.49     S/         425.91               S/         486.76             S/         547.60  
Impuestos   S/     32,852.27   S/     36,497.07   S/     39,304.54   S/     44,919.48   S/     50,534.41  
Costos CIF   S/     47,024.52   S/     50,488.77   S/     54,372.52   S/     62,140.02   S/     69,907.52  
Pago del Impuesto a la Renta Anual  S/   184,945.00   S/   208,080.00   S/   234,599.00   S/   234,599.00   S/   338,684.00  
Fuente: Elaboración propia.  
 
  




5.1.2. Presupuesto financiero 
 
El presupuesto financiero incluye el servicio de la deuda (amortización más interés), es decir expresa los compromisos del negocio con el financiamiento 
bancario.  
 
Tabla 23. Presupuesto financiero  
  2019 2020 
Amortización de la Deuda  S/               57,884.85   S/                31,295.31  
Intereses  S/                 6,638.86   S/                     966.55  
                                                                  Fuente: Elaboración propia.  
 
  




5.1.3. Presupuesto maestro 
 
El presupuesto maestro incluye el desglose de los ingresos, egresos y erogaciones financieras. Las proyecciones del presupuesto maestro indican una 
buena capacidad de pago del negocio, expresada como saldos favorables y crecientes en saldo del flujo operativo y financiero durante todo el horizonte 
de evaluación. 
 
Tabla 24. Presupuesto maestro 
  2019 2020 2021 2022 2023 
Ingresos S/.   1,369,789.34  S/.     1,639,637.84  S/.    1,815,957.43   S/.   2,124,874.07  S/    2,460,000.37  
Por ventas  S/.   1,369,789.34    S/.      1,639,637.84  S/.     1,815,957.43   S/.    2,124,874.07   S/     2,460,000.37  
Financiamiento Bancario           
Egresos:  S/.     811,982.83   S/.         904,722.77  S/.        990,332.42  S/.   1,086,277.13  S/     1,289,869.74  
Pago de las Compras S/.      265,719.86   S/.          299,416.22  S/.        322,522.30   S/.      367,771.69   S/        413,983.84  
Pago de Planillas Laborales  S/.     214,887.00   S/.          236,375.70  S/.        260,013.27   S/.      286,014.60   S/        314,616.06  
Gastos de Oficina  S/.       18,681.66  S/.            20,748.74  S/.           22,344.79   S/.         25,536.91   S/          28,729.02  
Gastos de Exportación  S/.       47,176.69   S/.           52,380.89  S/.           56,410.19  S/.          64,468.79   S/          72,527.39  
Gastos de Creación de Empresa  S/.             339.89  S/.                 339.89   S/.                339.89  S/.                339.89  S/                 339.89  
Extintores  S/.             355.93    S/.                395.49   S/.                425.91  S/.                486.76  S/                 547.60  
Impuestos  S/.        32,852.27    S/.           36,497.07   S/.           39,304.54   S/.          44,919.48  S/            50,534.41  
Costos CIF S/.         47,024.52    S/.          50,488.77   S/.           54,372.52  S/.           62,140.02   S/           69,907.52  
Pago del Impuesto a la Renta Anual S/.       184,945.00    S/.        208,080.00   S/.         234,599.00   S/.        234,599.00   S/         338,684.00  
FLUJO OPERATIVO  S/.     589,168.88    S/.         768,149.76    S/.        862,183.63   S/.      1,080,061.10   S/.     1,214,447.89   
Amortización de la Deuda  S/.        57,884.85   S/.           31,295.31   S/.                      -     S/.                    -     S/                   -    
Intereses  S/.         6,638.86   S/.                 966.55   S/.                   -      S/.                   -     S/                  -    
FLUJO FINANCIERO S/.      493,282.80   S/.         702,653.21  S/.         825,625.02   S/.     1,038,596.93  S/       1,170,130.63  
Fuente: Elaboración propia  




5.2. Estructura de la Inversión  
 
5.2.1. Inversión en activos fijos.  
Se contempla una inversión en activos fijos en S/ 70,162.00, la misma se desglosa en S/ 
61,350.00 para maquinarias y S/ 8,812.00 para muebles y enseres. 
 
Tabla 25. Inversión en activos fijos 
CATEGORIA Cantidad Precio/u Total 
MUEBLES Y ENSERES   S/.   8,812.00  
Mesas de dos divisiones industriales de 
acero inoxidable 
5 S/.      850.00  S/.  4,250.00  
Uniformes de trabajo 1 S/.      250.00  S/.      250.00  
Botas Blancas Antideslizantes 1  S/.     125.00  S/.      125.00  
Laptop 3 S/.   1,000.00  S/.   3,000.00  
Escritorio 3  S/.      329.00  S/.      987.00  
Útiles de oficina 1 S/.       200.00  S/.      200.00  
MAQUINARIAS   S/. 61,350.00  
Moledora Industrial 3  S/.    3,220.00  S/.   9,660.00  
Amasadora Industrial 1  S/.     2,550.00  S/.   2,550.00  
Embutidora Industrial 2 S/.      2,600.00   S/   5,200.00  
Empacadora al vacío y selladora 2  S/.     4,100.00  S/.   8,200.00  
Sierra Industrial 1  S/.     3,600.00   S/.  3,600.00  
Cámara Refrigeradora 1 S/.   15,300.00  S/. 15,300.00  
Balanzas Industriales de 600 kg 1 S/.      2,500.00   S/.  2,500.00  
Balanzas Grameras 100kg 1 S/.         840.00  S/.      840.00  
Máquina de Ahumado 9 S/.      1,500.00   S/.13,500.00  
TOTAL    S/.70,162.00  























5.2.2. Inversión en activos intangibles 
La inversión en activos intangibles se ubica en S/ 1,699.46 y corresponde a los trámites para la 
creación de la empresa. Este monto se amortiza a 5 años a partes iguales en el flujo de caja.  
 
Tabla 26. Inversión en activos intangibles 
 
Categoría Precio/u Cantidad Total 
 Búsqueda del nombre  5.00 1 5.00 
 Reserva de nombre  15.00 1 15.00 
 Elaboración de minuta de 
constitución   
200.00 1 200.00 
 Elaboración de escritura pública  120.00 1 120.00 
 Elevar la escritura pública a 
SUNARP  
90.00 1 90.00 
 Licencia de funcionamiento  190.00 1 190.00 
 Legalización del libro de Planillas  32.00 1 32.00 
 Libros de contabilidad  200.00 1 200.00 
 Licencia de Defensa civil  847.46 1 847.46 
 1,699.46  1,699.46 
Fuente: Elaboración propia.  
 




5.2.3. Capital de trabajo.  
 
La inversión en capital de trabajo asciende a S/ 55,538.77, representa un mes de caja y bancos, 
sueldos y salarios, compras, gastos de oficina y de exportación.  
 
Tabla 27. Inversión en capital de trabajo 
Categoría Monto 
Caja y Bancos  S/.                                                      10,000.00  
Sueldo  S/.                                                      17,907.25  
Gastos en compras  S/.                                                      22,143.32  
Gastos de oficina y exportación  S/.                                                        5,488.20  
 Monto  S/.                                                      55,538.77  
             Fuente: Elaboración propia.  
 
5.2.4. Resumen de la inversión. 
 
Se contempla una inversión total de S/ 127,400.23 distribuida en 55.1% en activos fijos tangibles 
(S./ 70,162.00), 43.6% para capital de trabajo (S/ 55,538.77) y 1.4% (S/. 1,699.46) en activos fijos 
intangibles. 
 
Tabla 28. Resumen de la inversión  
RESUMEN Monto % 
Activos fijos tangibles  S/.                                    70,162.00  55.1% 
Activos fijos intangibles  S/.                                       1,699.46  1.3% 
Capital de trabajo S/.                                     55,538.77  43.6% 
Total Inversión  S/.                                  127,400.23  100.0% 
Fuente: Elaboración propia.  
 
Gráfico 21. Desglose de la Inversión Total 
 

















5.3. Financiamiento de la Inversión  
 
5.3.1 Evaluación de las fuentes de financiamiento  
 
Se evaluaron tres tipos de fuentes de financiamiento en función del periodo, Tasa de Costo 
Efectivo Anual (TCEA), Tasa Efectiva Mensual (TEM) y cuota resultando el banco BCP con mejores 
condiciones financieras al minimizar la cuota mensual. 
 
Tabla 29. Comparación condiciones financieras  
CONCEPTO BCP BANCO FINANCIERO CREDI SCOTIA 
PERIODO (meses) 18 18 18 
TCEA 17.00% 24.00% 27.21% 
TEM 0.88% 1.20% 1.35% 
CUOTA MENSUAL  S/.                      5,376.98   S/.             5,539.46   S/.      5,611.97  
      Fuente: Elaboración propia.  
 
5.3.2. Estructura del financiamiento  
 
Se contempla un financiamiento de   S/.  89,180.16 que equivale al 30% de la inversión total. 
El financiamiento que el banco nos brinda va de acuerdo con las ganancias que se 
aspira tener, por tal motivo las garantías que se brindará son: 
 El primer contrato de la venta de la mercancía con la empresa 
Inapesa, donde se especificará el volumen y el ingreso por cada 
exportación que se realice, este documento avalará las cuotas de 
los pagos que nos exige la entidad financiera mensualmente.
 Carta de crédito irrevocable confirmada a la vista.
 
Tabla 30. Estructura del financiamiento  
 Condiciones: 
 




CONCEPTO Monto % 
Aporte propio 38,220.07 30.00 
Financiamiento 89,180.16 70.00 
Total 127,400.23 100.00 





Seguro Desgravamen 0.023% 
Cuota 5,376.98  




5.3.3. Cuadro de servicio de la deuda  
 
Tabla 31. Servicio de la deuda 
N° 
Cuota 
Deuda Interes Amortización ITF Cuota Cuota 
final 
Saldo 
0000       89,180.16 
0001 89,180.16 781.27 4,595.71 0.269 5,376.98 5,377.25 84,584.45 
0002 84,584.45 741.01 4,635.97 0.269 5,376.98 5,377.25 79,948.48 
0003 79,948.48 700.40 4,676.58 0.269 5,376.98 5,377.25 75,271.90 
0004 75,271.90 659.43 4,717.55 0.269 5,376.98 5,377.25 70,554.35 
0005 70,554.35 618.10 4,758.88 0.269 5,376.98 5,377.25 65,795.47 
0006 65,795.47 576.41 4,800.57 0.269 5,376.98 5,377.25 60,994.90 
0007 60,994.90 534.35 4,842.63 0.269 5,376.98 5,377.25 56,152.28 
0008 56,152.28 491.93 4,885.05 0.269 5,376.98 5,377.25 51,267.23 
0009 51,267.23 449.13 4,927.85 0.269 5,376.98 5,377.25 46,339.38 
0010 46,339.38 405.96 4,971.02 0.269 5,376.98 5,377.25 41,368.37 
0011 41,368.37 362.41 5,014.57 0.269 5,376.98 5,377.25 36,353.80 
0012 36,353.80 318.48 5,058.50 0.269 5,376.98 5,377.25 31,295.31 
0013 31,295.31 274.17 5,102.81 0.269 5,376.98 5,377.25 26,192.49 
0014 26,192.49 229.46 5,147.51 0.269 5,376.98 5,377.25 21,044.98 
0015 21,044.98 184.37 5,192.61 0.269 5,376.98 5,377.25 15,852.37 
0016 15,852.37 138.88 5,238.10 0.269 5,376.98 5,377.25 10,614.27 
0017 10,614.27 92.99 5,283.99 0.269 5,376.98 5,377.25 5,330.28 
0018 5,330.28 46.70 5,330.28 0.269 5,376.98 5,377.25 0.00 
  7,605.42 89,180.16 4.84 96,785.57 96,790.41  
Fuente: Elaboración propia.  
 




5.3.4. Preparación de los Estados Financieros 
5.3.4.1. Flujo de caja  
El flujo de caja es la herramienta financiera que permite cuantificar las inversiones, costos e ingresos de un proyecto, tiene como objetivo cuantificar el 
saldo neto (ingresos menos egresos) que genera el proyecto desde el momento que se realiza la inversión hasta el último periodo de evaluación. El flujo 
de caja no incluye la depreciación ni la amortización de los activos intangibles del proyecto por ser egresos no monetarios.  Los valores del IR provienen 
del estado de ganancias y pérdidas. Los resultados indican un flujo neto positivo y aceptable durante todo el horizonte proyectado. 
 




Tabla 32. Flujo de caja proyectado con perpetuidad creciente 
 
Tabla 32. Flujo de caja proyectado con Perpetuidad Creciente
2019 2020 2021 2022 2023
Ingresos -127,400.23S/.            1,390,435.20S/.                1,633,503.08S/.              1,833,642.26S/.                  2,179,152.42S/.                      2,556,125.33S/.                      
Por ventas -S/.                           1,390,435.20S/.               1,571,943.17S/.            1,766,629.62S/.                2,106,984.96S/.                    2,473,648.23S/.                     
Ingresos por IGV 61,559.91S/.                  67,012.64S/.                      72,167.46S/.                          82,477.10S/.                           
Financiamiento Bancario
Egresos Operativos -S/.                            817,184.83S/.                    916,428.77S/.                 1,009,936.42S/.                  1,105,881.13S/.                      1,334,975.74S/.                      
Pago de las Compras -S/.                           265,719.86S/.                   299,416.22S/.                322,522.30S/.                    367,771.69S/.                        413,983.84S/.                         
Pago de Planillas Laborales -S/.                           214,887.00S/.                   236,375.70S/.                260,013.27S/.                    286,014.60S/.                        314,616.06S/.                         
Beneficios Sociales -S/.                           -S/.                                  -S/.                               -S/.                                   -S/.                                       -S/.                                        
Gastos de Oficina -S/.                           18,681.66S/.                     20,748.74S/.                  22,344.79S/.                      25,536.91S/.                          28,729.02S/.                           
Gastos de Exportacion -S/.                           47,176.69S/.                     52,380.89S/.                  56,410.19S/.                      64,468.79S/.                          72,527.39S/.                           
Gastos de Creación de Empresa -S/.                           339.89S/.                           339.89S/.                        339.89S/.                            339.89S/.                                339.89S/.                                 
Extintores -S/.                           355.93S/.                           395.49S/.                        425.91S/.                            486.76S/.                                547.60S/.                                 
Impuestos -S/.                           32,852.27S/.                     36,497.07S/.                  39,304.54S/.                      44,919.48S/.                          50,534.41S/.                           
AFP y EsSalud -S/.                           -S/.                                  -S/.                               -S/.                                   -S/.                                       -S/.                                        
Costos CIF -S/.                           47,024.52S/.                     50,488.77S/.                  54,372.52S/.                      62,140.02S/.                          69,907.52S/.                           
Financiamiento Bancario -S/.                           -S/.                                  -S/.                               -S/.                                   -S/.                                       -S/.                                        
Pago del Impuesto a la Renta Anual -S/.                           190,147.00S/.                   219,786.00S/.                254,203.00S/.                    254,203.00S/.                        383,790.00S/.                         
FLUJO DE CAJA OPERATIVO o FLUJO DE CAJA LIBRE 127,400.23-S/.  573,250.37S/.       717,074.31S/.     823,705.84S/.        1,073,271.29S/.        1,221,149.59S/.        




5.3.4.2. Estado de ganancias y pérdidas 
Este estado financiero nos permite proyectar en un periodo determinado las utilidades o pérdidas del ejercicio económico. El estado de ganancias y 
pérdidas si incluye la depreciación y la amortización de los activos intangibles del proyecto. Las premisas utilizadas fueron: 
 Ingresos totales = Total de ventas  
 Costo de venta = Compras + Planilla operativo  
 Utilidad bruta = Ingreso – Costo de venta 
 Gastos administrativos = Gastos de Oficina + Planilla administrativa  
 Gastos de ventas = Sueldo de gerente de ventas+ Gastos de exportación + Gastos CIF (no se incluye los gastos por marketing pues 
corresponde a la empresa compradora) 
 Utilidad operativa = Utilidad bruta- gastos administrativos – gastos de ventas 
 Utilidad antes de participaciones = Utilidad operativa – amortización de intangibles - depreciación – gastos financieros  
 Utilidad antes de impuesto = Utilidad antes de participaciones – participaciones 
























Tabla 33. Estado de ganancias y pérdidas  
Concepto  / Periodo 2019 2020 2021 2022 2023 
Ventas  S/.          1,369,789.34   S/.   1,525,488.73   S/.   1,688,833.37   S/.   1,984,137.95   S/.   2,294,655.54  
Costo de ventas  S/.             364,964.86   S/.      408,585.72   S/.      442,626.01   S/.      499,866.79   S/.      556,761.41  
Utilidad Bruta  S/.         1,004,824.48   S/.  1,116,903.01   S/.  1,246,207.36   S/.  1,484,271.16   S/.  1,737,894.13  
Gastos Administrativos  S/.             108,433.66   S/.      119,475.94   S/.      130,944.71   S/.      144,996.82   S/.      160,134.92  
Gastos de Ventas  S/.             120,091.21   S/.      131,348.66   S/.      142,109.61   S/.      161,068.40   S/.      180,340.46  
Utilidad Operativa  S/.             776,299.61   S/.      866,078.42   S/.      973,153.04   S/.  1,178,205.94   S/.  1,397,418.74  
Amortización de Intangibles  S/.                     339.89   S/.              339.89   S/.              339.89   S/.              339.89   S/.              339.89  
Depreciación  S/.                  2,561.00   S/.           2,561.00   S/.           2,561.00   S/.          2,561.00   S/.          2,561.00  
Gastos financieros  S/.                  6,638.86   S/.              966.55   S/.                       -     S/.                       -     S/.                       -    
Impuestos  S/.               32,852.27   S/.        36,497.07   S/.        39,304.54   S/.        44,919.48   S/.        50,534.41  
Utilidad antes de Participaciones  S/.             733,907.58   S/.      825,713.90   S/.      930,947.61   S/.  1,130,385.57   S/.  1,343,983.44  
Participaciones (10%)  S/.              -73,390.76   S/.       -82,571.39   S/.       -93,094.76   S/.     -113,038.56   S/.     -134,398.34  
Utilidad antes de Impuesto  S/.             660,516.82   S/.      743,142.51   S/.      837,852.85   S/.  1,017,347.02   S/.  1,209,585.10  
Impuesto a la Renta (28%)  S/.             184,945.00   S/.      208,080.00   S/.      234,599.00   S/.      284,857.00   S/.      338,684.00  
Utilidad neta  S/.             475,571.82   S/.      535,062.51   S/.      603,253.85   S/.     732,490.02   S/.     870,901.10  











CAPITULO VI – EVALUACION ECONOMICA FINANCIERA y SENSIBILIZACION 
 
En este capítulo se incluye todas las premisas y cálculos para realizar la evaluación económica 
financiera del plan de exportación propuesto.  
 
6.1. Herramientas de evaluación  
6.1.1. Tasa de descuento 
 
Para calcular la tasa de descuento se utiliza el modelo CAPM determinado por: 
COK = Rf + Beta x (Rm - Rf) + Rp 
Donde= 
Rf = Tasa de rendimiento de activo de libre riesgo (es.investing.com) 
Beta = Beta Apalancado (tomado de Damodaran Online) 
Rm = Tasa de rendimiento del mercado (tomado de Damodaran Online) 
Rp = Riesgo país (JP-Morgan) 
 
Tabla 34. Costo de oportunidad del capital (COK) 
 
Costo de oportunidad del capital (COK) 
 
Modelo CAPM 
Tasa de rendimiento de activo de libre riesgo 
(Rf) 
2.29% 
Tasa de rendimiento del mercado (Rm) 8.47% 
Beta desapalancada 0.55 
%D 70% 
%E 30% 
Riesgo país (Rp) 1.34% 
Impuesto a la renta 28.0% 
TCEA   
Beta Apalancado 1.474 
COK (Modelo CAPM) 12.74% 
                  Fuente: Elaboración propia.  
 
Definido el COK se calcula el WACC (Weighted Average Cost of Capital), también denominado 
coste promedio ponderado del capital. A tal fin se usa la siguiente fórmula:  
WACC = %D x Rd x (1-T) + %E x COK 
 
Estructura del capital  Estructura de capital Costo de capital 
Deuda 70% 17.00% 
Capital propio 30% 12.74% 
Costo promedio ponderado capital (WACC) = 12.4%   




6.1.2. Valor actual neto 
 
El VAN representa el flujo neto de caja descontado a valor presente (año cero), utilizando para 
ello la tasa de descuento o WACC, si el VAN >0 se recupera la inversión inicial.  
 













An= Flujo de caja proyectados para el año n. 
i= tasa de descuento WACC. 
 
El Valor Actual Neto descontado a una tasa del 12.4%, es de S/2,918,432.96. De esta manera, 
y según este criterio es rentable llevar a cabo el proyecto, pues el VAN es mayor a cero.  
 
6.1.3. Tasa interna de retorno 
  












Este indicador representa, la rentabilidad promedio por trimestre generada por el proyecto. El 
cómputo de la TIR se ubica en 1331%, resultando atractiva pues supera al costo de oportunidad 
del dinero, estimado en 12.4%.  
 
6.1.4. Ratio beneficio-costo 
 



































In= Ingresos proyectados para el año n. 
Cn= total de costos proyectados para el año n. 
i= tasa de descuento. 
 
Este valor se ubica en S/. 1,8 que sería el monto esperado de ingreso por cada unidad de costo 




También llamado periodo de recuperación del capital. Se trata de una técnica para determinar 
de forma aproximada el tiempo que tardarán en recuperar la inversión inicial. Se estima como 
el total de la inversión dividido entre el flujo neto promedio anual. Los resultados indican que la 
inversión se recupera en menos de un año lo cual es adecuado pues es menor del periodo de 
proyección.  
 
6.2. Identificación de las variables para sensibilizar  
 
6.2.1. Definición de los escenarios  
 
Se definen tres escenarios de sensibilidad: uno pesimista con reducción de 10% de precio de 
venta/unidad, uno optimista con un aumento de 10% del precio de venta/unidad y uno de límite 
superior donde se calcula como el límite máximo de reducción en el precio de venta/unidad que 
soportaría la factibilidad del proyecto, resultando dicho límite en una disminución máxima de 
40%. En los escenarios propuestos los indicadores de evaluación se ubican dentro de los 
parámetros correctos de evaluación (VAN>0, TIR > WACCM, RBC=1, PRE< periodo de 
evaluación). 
 











VAN S/2,400,319.96 S/3,700,238.68 S/450,441.87 
TIR 1090% 1817% 115% 
RBC S/1.68 S/2.06 S/1.12 
PRE 0.22 0.14 1.20 
                               Fuente: Elaboración propia.  




6.2.2. Análisis cualitativo de los resultados 
 
Este proyecto de exportación presenta plena factibilidad económica para su ejecución pues 
posee una capacidad de retorno superior al costo de oportunidad de los fondos, asimismo la 
inversión total se puede recuperar rápidamente. Dado que el VAN del proyecto es mayor a cero 
se recupera la inversión inicial sin inconvenientes. 
 
Los indicadores de evaluación VAN, TIR, B/C presentan valores adecuados. Además, la 
propuesta, permitirá crear empleos estables, generar divisas y, colaborar al desarrollo socio-
económico de la zona de Cajamarca en Perú.   
 







 La propuesta de crear una empresa especializada en la producción, comercialización y 
exportación de chorizo ahumado picante se orienta al mercado objetivo de 178,904 
habitantes de estratos socio económicos ABC y de edad de 15 a 55 años, ubicados en la 
Provincia de Loja en Ecuador.  
 
 El equipo de investigación se trasladó hasta Loja, Ecuador para realizar una encuesta de 
consumo, la cual reveló que 96% de los habitantes consumen embutidos y 80% consume 
chorizo siendo un producto fundamental en su dieta diaria en casa o fuera de ella. Se 
registró un 88% de intención de compra del producto, traduciéndose en un déficit de la 
demanda de 56% dando cabida a nuevos negocios en el ramo.  
 
 La comercialización del 100% de la producción tendrá como destino la empresa de 
INAPESA en Loja, Ecuador a un precio de $/0.63 por unidad el cual es muy competitivo. 
El producto cuenta con un valor agregado artesanal, uso de leña en ahumado, tripas 
naturales y ají rocoto peruano, que lo diferencia de la competencia. 
 
 Existe factibilidad para la distribución física internacional en cuanto a los factores 
logísticos de transporte y procedimientos legales y administrativos.  
 
 Se contempla una inversión total de S/. 127,400.23 distribuida en 55.1% en activos fijos 
tangibles (S/. 70,162.00), 43.6% para capital de trabajo S/. 55,538.77) y 1.3% (S/. 
1,699.46) en activos fijos intangibles. 
 
 Los indicadores de evaluación son VAN=S/2, 918,432.96, TIR=1331%, RB/C=S/1.80 y se 
recupera la inversión en menos de un año. Además, permitirá crear 10 empleos 
estables, generar divisas y, colaborar al desarrollo socio-económico de la zona de 













• Se puede recomendar que, el negocio a medida que va generando utilidades reinvierta en sus 
activos de manera que ayude a incrementar su capital propio. 
 
• Se recomienda invertir parte de las utilidades para ampliar la empresa, previo estudio, abrir 
nuevos mercados orientados al crecimiento de la empresa. 
 
• Buscar nuevos nichos de mercado que permitan aumentar la comercialización de los productos 
propuestos. 
 
• Los canales de información de la empresa deben ser estudiados para que se soliciten y 
entreguen los datos pertinentes y necesarios para el desarrollo de las actividades de todos los 
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ANEXO N ° 1  ENCUESTA DE CONSUMO DE CHORIZOS 
 
Reciba un saludo cordial, somos estudiantes peruanos de la Universidad Tecnológica del Perú 
de la facultad de administración y negocios; por favor dedique unos momentos a completar esta 
encuesta, con el fin de investigar el consumo de chorizo. La información que nos proporcione 
servirá para saber la preferencia y gusto; gracias de antemano por su colaboración. 
 
Instrucciones 
Marque con (X) solo una de las alternativas 
 
Sexo: M      F     
Edad: 15 a 25 años  ______                  26 a 36 años ______                37 a 50 años ______ 
 
1. Indique si en su alimentación usted incluye el consumo de productos cárnicos 
(embutidos). 
SI                    NO       (Si la respuesta es NO, sírvase a completar 
la siguiente encuesta, gracias) 
2. ¿Consume habitualmente en su dieta diaria chorizo?  
                           SI                       NO         
3. Si consume usted chorizo, lo define como: 
a) Un alimento indispensable en su dieta             ____ 
b) Un alimento, solo para reuniones                     ____ 
c) Un alimento, que se consume fuera de casa    ____   









a) Diario                                                    ____ 
b) Interdiario                                             ____ 
c) semanal                                                ____ 
d) Otros: ________________ 
5. Mencione una marca de chorizo de su preferencia. 
a) La Italiana                                                ____ 
b) Cafrilosa                                                  ____ 
c) La Inapesa                                               ____ 
Otro: ________________ 
6. En qué presentación prefiere usted comprar el chorizo 
 
a) A granel   ( cortado al momento)          ____ 
b) Empaque al vacío                                  ____ 
c) Otros                                                      ____ 
 
¿Por qué?  
_____________________________________________________ 
 
7.  En qué lugar compra   regularmente el chorizo: 
 
a) Tiendas, bodegas o Minimarket                 ____ 
b) Mercados                                                    ____ 









8. En que se basaría su decisión de compra: 
 
a) Sabor                                    ___ 
b) Precio                                   ___ 
c) Calidad                                 ___ 
d) Marca                                   ___ 
 
9. Dándole un valor agregado al chorizo, usted consumiría chorizo ahumado con sabor 
picante 
 
SI                    NO         
 
¿Por qué? 
             ________________________________________________________      
10. Dentro de estos rangos cuanto estaría dispuesto a pagar por la compra de 500 g. de 
chorizo ahumado con sabor picante: 
 
e) (3.50 a 4.00) dólares                             ___ 
f) (4.01 a 4.51) dólares                             ___ 
g) (4.52 a 5.02) dólares                             ___ 
 
¡GRACIAS POR SU COLABORACIÓN! 







                                            ENCUESTA SUSTITUTA DEL NO CONSUMO 
 
1. ¿Cuál es el motivo por el cual no consume productos cárnicos? 
    
     (Marque con una “x” su respuesta) 
 
a) El sabor no es de su agrado. 
b) No está dentro de su dieta. 
c) Considera que es un producto alto en grasas. 
d) Es usted vegetariano. 
 
e) Otros: _______________    
 
2. ¿En vez de embutidos, con que producto lo reemplaza o sustituye usted? 
              (Marque con una “x” su respuesta) 
 
a) Plátano                                  ___ 
b) Huevo                                    ___   
c) Pollo                                      ___ 
   
d) Otros:  _______________________ 
  
3. ¿Cuál es la frecuencia con la cual consume usted estos productos? 
(Marque con una “x” su respuesta) 
e) Diario                                               ____ 
f) Interdiario                                         ____ 
g) semanal                                            ____ 
h) Otros: _________________ 
 
 
   
















ANEXO N ° 2   PREGUNTAS DEL FOCUS GROUP REALIZADO EN ECUADOR 
 
Respecto al focus group, las preguntas fueron las siguientes: 
 
1. ¿Qué les pareció el producto chorizo ahumado picante?  
 
2. ¿Cómo encuentra el sabor, color, textura y presentación general del producto chorizo 
ahumado picante? 
 
3. ¿Al producto chorizo ahumado picante le falta algún sabor en particular al gusto de 
ustedes? 
 


























Nombre comercial del 
producto 
Chorizo Ahumado Picante 
Marca Granja Don 
Florentino 
Fabricante EXPORT YES S.A.C 
 
 
Descripción del producto 
Producto obtenido a partir de carne de cerdo mezclados y 
macerados con sal, condimentos y otros ingredientes, seguido 
de procesos de molido, embutido en tripas naturales lavadas 
y desinfectadas, ahumado, empacado al vacío y refrigeración 





Carne de cerdo molida, tocino de cerdo molido, ajo molido, 
sal yodada, achiote molido, tripa de cerdo natural, pimienta 
blanca molida, comino molido, nitrito de sodio, sorbato de 






Color: Rojo anaranjado oscuro característico, libre de 
coloraciones 
Anómalas. 
Olor: Olor propio del producto, libre de aromas de 
descomposición u 
Otros inadecuados. 
Sabor: Propio del producto 







Microorganismo (Unidades) Resultados: 
Listeria monocytogenes (En 25 g), Ausencia Salmonella (En 
25g) 
Ausencia Eschericia Coli (NMP/g) < 3 
Staphylococcus aureus coagulasa positiva (NMOP/g) < 3 
Clortridium Perfingrens (UFC/g)* < 10
 Recue
nto en placa de arobios mesofilos (UFC/g) 99x10. Recuento 
estimado. 
Fuente: informe de ensayo MB N° 70303-002/certificaciones y 
calidad SAC 
Envase y Embalaje Envase en bolsa de plástico (70% nylon y 30% polietileno 
Requisitos mínimos y Registro Sanitario: JO500217N/FIGALA. 
Consideraciones para el Almacenamiento en refrigeración a 4°C 
Vida útil estimada 30 Días 
Público Objetivo Personas de 15-55 años de edad 






                               ANEXO N ° 4   PASAJES AÉREOS A LOJA – ECUADOR. 
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